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Plan de Negocios Para Crear una Empresa Productora y 
Comercializadora de Productos de Aseo en Ibagué. 
1. Módulo de Mercados 
 1.1. Investigación de Mercados 
 1.1.1. Definición de Objetivos 
 1.1.1.1. Objetivo General 
Elaborar un Plan de Negocios Para Crear una Empresa Productora y 
Comercializadora de Productos de Aseo en Ibagué. 
 1.1.1.2. Objetivos Específicos 
 Elaborar un estudio de mercado mediante la observación, compilación 
documental, encuestas y entrevistas; dirigido a la población objeto de estudio 
para definir las estrategias de mercado. 
 Realizar un estudio técnico mediante compilación documental dirigido 
a la empresa para determinar su magnitud y los requerimientos para su 
operacionalización. 
 Hacer un estudio administrativo mediante la observación y compilación 
documental dirigido a la empresa para su organización. 
 Presentar un estudio financiero por medio de la observación y 
compilación documental dirigido a la empresa, para definir la viabilidad del 
 
 
proyecto, el plan de inversión, los recursos necesarios y sus proyecciones 
financieras. 
 Describir el impacto, mediante la observación y compilación 
documental, que los diferentes aspectos del plan de negocios puedan 
generar a nivel económico, regional, social y ambiental para evaluarlos. 
 1.1.2. Justificación y Antecedentes del Proyecto 
 1.1.2.1. Teórica 
Para la adecuada elaboración de un plan de negocios, se considera 
necesario en la investigación, aplicar teorías de emprendimiento cercanas a 
la realidad Latinoamericana. En este sentido, se acudió a autores como 
Rafael Alcaraz y Andi Freire, para quienes la elaboración de un plan de 
negocios sirve para: “encontrar oportunidades en el mercado gracias a la 
transformación de la teoría y los conceptos básicos de mercadeo y finanzas 
en propuestas concretas de negocio” (Freire, 2005). Además, un sistema de 
planeación, permite anticipar los eventos en que la empresa se puede ver 
envuelta en un futuro cercano (Alcaraz, 2006). Un Plan de Negocios según  
(Varela, 2008) y (Florez, 2012), que involucran un conjunto muy completo de 
actividades administrativas dentro de un contexto cercano a la realidad 
económica e industrial nacional, que terminan por hacer más enriquecedora 
la investigación como ejercicio, para la elaboración de un documento 
completo que cumpla con la metodología para la implementación de buenas 
prácticas de formulación, según la guía de formulación de planes de negocio 





Para el logro de los objetivos de la investigación, se acude a aplicar 
metodologías propias del proceso investigativo en la consulta bibliográfica y 
fuentes de información, recopilación, procesamiento y análisis de la 
información en la elaboración de un plan de negocios, como instrumento para 
evaluar la viabilidad económica de la ejecución del proyecto. Del mismo 
modo, se aplicarán métodos estadísticos para determinar la muestra; para el 
estudio del mercado se utilizarán diferentes técnicas e instrumentos de 
recolección de información como encuestas y entrevistas, para finalizar con 
la aplicación del libro financiero de Carlos Julio Galindo, que de manera 
concluyente nos brinde herramientas para la toma de decisiones.  
 1.1.2.2. Práctica 
El proyecto  servirá para llevar a la práctica las competencias adquiridas 
como estudiantes de Administración de Empresas y Contaduría Pública 
como requisito para poder optar al título profesional, pero sobre todo  servirá 
para desarrollar habilidades empresariales  a través de su implementación, 
que brindarán experiencia y práctica a los emprendedores  para que puedan 
llevar a cabo un proyecto de vida profesional de manera independiente como 
empresarios que  aporten a la construcción de un país más próspero y 
competitivo de acuerdo a las políticas de gobierno, a través del fondo 
emprender, “por un país de propietarios”  y a los planes de desarrollo 
nacional y regional, a partir de una idea de negocio innovadora gestada en 
las aulas de la Universidad de la Salle  en Bogotá que pretende llevar 




 1.1.2.3.  Económica 
La elaboración de un plan de negocios permite a los emprendedores 
mayores probabilidades de éxito en sus proyectos empresariales, partiendo 
del conocimiento previo de los requerimientos y expectativas económicas del 
negocio. De tal manera,  el aspecto económico es la principal justificación 
para una investigación de estas características, en la que se busca la 
generación de empresa a partir de una idea innovadora de negocio, una 
alternativa de auto sostenibilidad articulada con los planes de gobierno para 
desarrollar   algunos  sectores considerados estratégicos para Colombia y 
convertirlos en sectores de talla mundial; dentro de los cuales, el de 
cosméticos y productos de aseo se presenta con buenas perspectivas de 
crecimiento. De acuerdo a lo anterior, la posibilidad de generar empresa a 
partir de productos de consumo masivo en un sector en desarrollo y aportar a 
la actividad productiva regional construyendo tejido social, se presenta como 
una magnífica oportunidad económica para el emprendimiento. 
 1.1.2.4. Social 
Por otro lado, el impacto social que puede generar la creación de una 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué 
representa una gran oportunidad de desarrollo, para una de las ciudades  
con los índices de desempleo más altos del país, lo que trae como 
consecuencia  descomposición social a todos los niveles en la región; 
inseguridad, drogadicción, violencia y conformación de grupos al margen de 
la ley, además de atentar contra el bienestar social de las familias, niños, 
jóvenes, mujeres cabeza de familia, adultos mayores etc. Es así, como los 
proyectos emprendedores se justifican socialmente al representar agentes de 
 
 
cambio a las problemáticas de la comunidad en un contexto de desigualdad 
que mantiene a muchos en condiciones deficientes. 
 1.1.2.5. Antecedentes 
El proyecto tiene una directa relación con la preparación académica de los 
proponentes y laboralmente, con su principal promotor quien tiene una 
experiencia de 6 años como jefe de producción en una empresa dedicada a 
la fabricación y venta de productos químicos, adelantó estudios de ingeniería 
química en la Universidad Nacional de Colombia pero por dificultades para 
continuar en la jornada diurna debió dar un giro hacia la Administración de 
Empresas, con el ánimo de prepararse en el campo empresarial como una 
alternativa para el desarrollo de un proyecto de vida encaminado a la 
independencia económica, la realización profesional y el servicio a la 
comunidad.  
En el año 2014, durante una crisis del sector curtiembres producida por un 
aumento en la demanda de materias primas desde China, se generó el cierre 
de muchas empresas y el despido de sus empleados. Por tal razón, se tuvo 
la oportunidad de incursionar en otros mercados para encontrar nuevas 
oportunidades de negocio, como lo expone (Freire, 2005), una idea 
innovadora no necesariamente se trata de inventar algo totalmente nuevo; 
sino que se trata de identificar elementos o ideas de negocio de un mercado 
más evolucionado y llevarlas a otros en los que aún no existen. De ahí, surge 
la idea de la empresa productora y comercializadora de productos de aseo, 
partiendo de. un negocio el cual se estaba popularizando en Bogotá, pero del 
cual no se evidenciaba presencia en Ibagué.  
 
 
Adicionalmente, la incursión en la capital del Tolima durante seis meses 
permitió  al promotor del proyecto identificar otras oportunidades como los 
costos de arrendamiento, transporte, costo de vida y facilidades para la 
educación, lo que le permitió, adelantar un diplomado en gerencia de talento 
humano en la Escuela Superior de Administración Pública ESAP, donde se 
tuvo la oportunidad de compartir con la comunidad académica diferentes 
problemáticas de la región, encontrando que el desempleo es una de las 
principales; en ésta ciudad las condiciones para estudiar son más fáciles que 
en la capital, pero la colocación laboral  de estos profesionales resulta 
imposible, lo que desincentiva a los jóvenes para adelantar estudios 
profesionales. Por lo tanto, se identificó la necesidad de generar empresa en 
esta región, la cual demanda una activación del empleo como elemento 
constitutivo de tejido social.     
La creación de empresa resulta de vital importancia para  fortalecer  el sector 
productivo en nuestro país,  los estudiantes de carreras como Economía, 
Administración de Empresas y Contaduría, son los llamados a poner en 
práctica las competencias adquiridas a través de sus diferentes programas 
curriculares para el desarrollo de ideas emprendedoras; de ahí que el 
proyecto investigativo busca articular los conocimientos adquiridos durante el 
proceso de formación profesional  y la experiencia laboral adquirida por sus 
ponentes, para la construcción de un proyecto emprendedor que represente 
no solo un trabajo de grado con fines académicos, sino todo un proyecto de 
vida para los emprendedores. 
El sector de cosméticos y productos de aseo ha presentado un continuo 
crecimiento en los últimos años en Colombia, al pasar de un mercado de 2.3 
miles de millones de dólares en 2003 a 7.7 miles de millones en 2014 y  la 
 
 
tendencia es que siga creciendo gracias a la constante demanda de 
productos ecológicos y de origen natural tan de moda en el mercado, lo que 
representa una gran oportunidad de negocio para  la industria colombiana 
teniendo en cuenta su biodiversidad y posición geográfica (Proexport, 2015).  
En la actualidad, éste es un mercado oligopólico en el que existen muy pocos 
competidores, ya que el 80% del mercado lo representan unas veinte 
empresas y el 65% de la producción proviene de empresas multinacionales 
como P y G o Unilever, que al darle al negocio un manejo de producto de 
consumo masivo, logran costos de economía a escala, pero el precio de 
venta se mantiene alto ya que sus modelos de distribución involucran a 
intermediarios como supermercados o grandes superficies. 
En consecuencia, “los precios de los artículos de aseo se clasifican dentro de 
los más costosos de la canasta familiar” según un comunicado de prensa 
publicado por el (DANE, 2012). Si adicionalmente, se tiene en cuenta el 
incremento en el costo de vida durante el 2015 y el primer mes del 2016 en 
comparación con el salario mínimo mensual legal vigente, encontramos que 
los productos de aseo tienen un gran impacto en la economía de los hogares. 
De lo anterior, se puede deducir que se presenta claramente una demanda 
insatisfecha y un óptimo escenario para incursionar en el mercado.  
Para maximizar las posibilidades de éxito en la formulación y puesta en 
marcha de una unidad empresarial, es fundamental la elaboración de un Plan 
de Negocios completo, que responda a la cuestión crucial acerca del éxito 
del   proyecto, de lo contrario se desconocerán las condiciones del mercado, 
los aspectos técnicos, administrativos, financieros y legales que definirán la 
viabilidad del mismo. A mediano plazo, la empresa no tendrá posibilidades de 
subsistir puesto que no cuenta con la planeación necesaria para aprovechar 
 
 
de manera eficiente las oportunidades del mercado.  Según el ministro de 
hacienda, el PIB del país ha disminuido de 4.6% en 2014 a 3.1% en el 2015 y 
la previsión de 2016 luce pesimista afectando el poder adquisitivo de los 
hogares. Por eso, la no realización de un Plan de Negocios que minimice el 
riesgo, solo se traducirá en el fracaso empresarial, el aumento del desempleo 
y el fortalecimiento de las multinacionales en el largo plazo. 
Por consiguiente, se plantea la elaboración de un Plan de Negocios completo 
según Andy Freire  como  un paso fundamental en la etapa de pre 
implementación de un  proyecto de emprendimiento para “aprender sobre el 
mercado y llegar a un documento que exprese el compromiso que asume el 
equipo emprendedor”, un Plan de Negocios dinámico y real  que contenga 
las actividades  propias de la metodología según (Varela, 2008) y (Florez, 
2012), quienes en sus modelos incluyen  un estudio de mercado, técnico, 
administrativo, financiero, un plan operativo, descripción del impacto 
económico, regional, social y ambiental; finalmente, un resumen ejecutivo, 
para determinar el costo de la inversión  y los indicadores de bondad 
financiera VPN y TIR que determinarán  la viabilidad el proyecto.   
 1.1.3. Análisis del Sector 
Para la elaboración del plan de negocios se considera necesario abordar un 
marco sectorial, que incluya los cosméticos y productos de aseo en el mundo 
y Latinoamérica, haciédo énfasis en el mercado colombiano, donde ha sido 
identificado como uno de los sectores estratégicos del país. La ventaja para 
éste sector, incluye la consolidación de ingredientes naturales, la existencia 
de una política de gobierno para el desarrollo comercial de la biotecnología y 
la posibilidad de aprovechar el país como una plataforma exportadora, 
 
 
teniendo en cuenta la posición privilegiada y la biodiversidad en el territorio 
colombiano.  
Gráfica 1. Sector: Cosméticos y Productos de Aseo. 
Fuente: Ministerio de Comercio Industria y Turismo. 
El sector cosméticos y productos de aseo, está conformado por tres 
subsectores: cosméticos, que incluye productos como maquillaje, artículos de 
aseo personal, color y tratamiento capilar; el segundo, artículos de aseo, 
compuesto por detergentes, jabón de lavar y demás productos de aseo del 
hogar; y el tercer subsector es absorbentes, que abarca productos de higiene 
personal como pañales, toallas higiénicas y tampones. Para el año 2013 se 
estima que la producción del sector en general fue de $ 7.737.682.311. La 
siguiente gráfica describe la participación en términos de producción de cada 
categoría perteneciente a los tres subsectores de la Industria. 
 
 
Gráfica 2 Participación de las Categorías por Subsector Año 2013. 
Fuente: (Dane, 2013). 
Se debe tener en cuenta que a nivel mundial los cosméticos y absorbentes 
representan el 73% del mercado para el sector y los productos de aseo para 
el hogar el restante 27%. El sector de cosméticos y productos de aseo está 
adquiriendo nuevos retos tanto tecnológicos como de mercado, ahora el 
consumidor demanda productos con mayor desarrollo y calidad, esperando 
beneficios a corto plazo y se habla de un consumo creciente de los 
ingredientes de origen natural.  
 1.1.3.1. Cosméticos y Productos de Aseo en el Mundo 
A continuación, en la gráfica se puede observar la evolución de la producción 
a nivel mundial durante el período 2000- 2014, en donde sobresalen Asia, 
Australia y Norteamérica con mercados entre 80 y 140 mil millones de 
dólares. No obstante, es de resaltar que el mercado de mayor crecimiento en 
el período es el Latinoamericano, al pasar de 20 mil millones en el 2000, a 
 
 
estar cerca de los 100 mil millones en el 2014. Es decir, se ha quintuplicado 
en los últimos 15 años. 
Gráfica 3 Muestra el mercado de cosméticos y productos de aseo 2000 – 2014
                                 Fuente: (Euromonitor International, 2014.) 
 1.1.3.2. Mercado de América Latina 
Latinoamérica es el mercado de mayor crecimiento en el mundo del sector 
cosméticos y productos de aseo. Colombia, cuenta con una posición 
geográfica estratégica y con acceso preferencial a mercados como la CAN, 
México, los países de Mercosur, Canadá, EEUU, por lo que se posiciona 
como un país interesante para muchas empresas que pueden atender esos 
mercados desde nuestro país. El sector se muestra como uno de los de 
mayor oportunidad para aumento de exportaciones y generación de 
inversión.  A continuación, se muestra la distribución del mercado 
latinoamericano en las regiones que lo componen. 
 
 
Tabla 1. Porcentaje de participación de las regiones de América Latina en el mercado 
de Cosméticos y Productos de Aseo. (2010). 
 
Fuente: (ANDI, 2013) 
En 2010, el mercado de América Latina movió U$105.575,7 miles de 
millones, de los cuales Colombia, logró una participación del 5% equivalente 
a U$5.712,8 miles de millones. El país que más sobresale es definitivamente 
Latinoamérica 105,575,7 
Total Argentina 6,952,0 
porcentaje Argentina 7% 
Total Bolivia 435,7 
Porcentaje Bolivia 0% 
Total Brasil 52,556,0 
Porcentaje Brasil 50% 
Total Chile 3,889,0 
Porcentaje chile 4% 
Total Colombia 5,712,8 
Porcentaje Colombia 5% 
Total Republica Dominicana 551,5 
Porcentaje república Dominicana 1% 
Total Ecuador 1,425,4 
Porcentaje ecuador 1% 
Total Guatemala 885,3 
Porcentaje Guatemala 1% 
Total México 16,508,3 
Porcentaje México 16% 
Total Perú 3,012,2 
Porcentaje Perú 3% 
Total Uruguay 697,8 
Porcentaje Uruguay 1% 
total Venezuela 8,578,3 
porcentaje Venezuela 8% 
Total otros  4,371,4 




Brasil, cuyo mercado es 10 veces mayor al colombiano, alcanzando el 50% 
de participación del total del mercado Latinoamericano.   
 1.1.3.3. Mercado Colombiano 
Gráfica 4 Muestra el mercado colombiano. 2003 – 2014, mil millones de US $ - (%). 
Fuente: © Euromonitor International 2014, cálculos Proexport. 
En Colombia, el sector de cosméticos y aseo del hogar presenta en 
crecimiento anual promedio de alrededor del 9.16% desde el año 2003 al 
2014, pasando de 2,7 a 7,7 U$ miles de millones, durante éste periodo solo 
se evidencia un decrecimiento del 4% en el 2009, un año bastante difícil para 
la economía mundial en general; los demás años presentan comportamientos 
positivos, dentro de los que sobresalen 2005, 2007 y 2010 con crestas de 
crecimiento cercanas o inclusive superiores al 20%, a partir de 2010, el 
mercado presenta un crecimiento más homogéneo, a razón del 5% anual, lo 
que indica una mayor estabilidad económica en el país y permite hacer 
proyecciones con menor incertidumbre. 
 
 
De la misma manera, Colombia es el quinto mercado más grande de 
cosméticos y productos de aseo en Latinoamérica, se espera que en 2018 
las ventas alcancen un crecimiento de 7.4% frente a 2013, convirtiéndose en 
sector estratégico para el país. Según el Ministerio de Comercio Industria y 
Turismo, Colombia será reconocida en el 2032 como líder mundial en la 
producción y exportación de cosméticos y productos para el aseo del hogar, 
como respuesta a la alta demanda de insumos, colorantes y aromas de 
origen natural abundantes en la biodiversidad de nuestro territorio.  
Por otro lado, respecto al desarrollo tecnológico de la industria cosmética y 
aseo en Colombia, se evidencia que diferentes instituciones privadas y 
gubernamentales están trabajando en pro de apoyar la investigación, 
innovación y el desarrollo a través de redes y alianzas. Bajo el Modelo del 
Sistema Nacional de Innovación e Investigación de Colciencias, se ha 
promovido la creación de una red de innovación con universidades de todo el 
país y se han generado asesorías de apoyo a las Pymes para el montaje de 
sus sistemas de innovación, contribuyendo así a obtener productos 
diferenciados y con valor agregado, empaques más sostenibles, demanda de 
productos naturales y respuesta rápida a los cambios de la demanda. 
 1.1.3.4. Principales Empresas del Sector 
Unilever y Procter dominan el mercado, el cual pertenece a menos de veinte 
empresas de grandes dimensiones con altas capacidades productivas y 
muchas marcas posicionadas en el mercado. Es así, como la oferta de 
cosméticos y productos de aseo está altamente concentrada en un reducido 
número de empresas; en éste pequeño número de  productores, se 
encuentran representados la gran mayoría de productos que normalmente se 
 
 
encuentran disponibles en el mercado, entre las empresas más destacadas 
estan: Detergentes S.A.,  Colgate Palmolive, P yG  y Unilever-Varela, las 
cuales,  ofrecen detergentes comercializados bajo distintas marcas, incluso 
producidas por la misma empresa. De hecho,Una de las estrategias de 
posicionamiento  de esta industria es la de gasto en  publicidad para 
diferenciar los productos  a través de la marca. El canal de distribución de 
éstas empresas es largo e involucra a las grandes superficies y 
supermercados para colocar sus productos, situación que los mantiene 
alejados del cliente final y aumenta el precio. 
Todo lo anterior , se usará para definir estrategias de precio y distribución 
con los que se espera poder penetrar en el mercado de Ibagué con unos 
precios competitivos  y establecer un canal de distribución corto o de venta 
directa  con el que se busca acercar el producto a el cliente, mientras se 
construyen canales de comunicación que reflejen de manera más eficaz las 
necesidades, espectativas, hábitos de compra y volumenes de compra, 
además del grado de sastisfacción del cliente, información necesaria para el 
inicio y proyección de la empresa.    
La ubicación Física del proyecto será en Ibagué por considerar que es una 
plaza que está en plena expansión y un  mercado en el  que se puede 
emprender   a menores costos. Actualmente, encabeza el ranking de las 
ciudades con mayor facilidad de hacer inversiones y negocios del país junto 
con Manizales. Según lo dio a conocer el informe Doing Business del Banco 
Mundial de Washington D.C y la Corporación Financiera Internacional, es 
una de las ciudades con mayor posibilidad de crecimiento del país y 
de América Latina pues cuenta con un desarrollo potencial y competitivo a 
nivel nacional e internacional para centros empresariales, negocios 
 
 
de industria e infraestructura. La segunda ciudad con más perspectiva de 
crecimiento y desarrollo en Colombia, todos estos factores y su privilegiada 
ubicación geográfica, hacen de la Ibagué un importante centro de inversión. 
1.1.4. Análisis del mercado. 
 1.1.4.1. Demanda Histórica 
La tabla muestra los valores de la demanda de cosméticos y productos de 
aseo en Colombia para el periodo 2003 – 2013. 
Tabla 2. Demanda Histórica 2003-2013. 
 
Fuente: © Euromonitor International 2014, cálculos Proexport. 
 
La gráfica 5, refleja el comportamiento de la demanda.  
 
PERIODO 
DEMANDA MILL. US 
$ 
2003            2,70  
2004            3,10  
2005            3,70  
2006            3,90  
2007            4,80  
2008            5,40  
2009            5,20  
2010            6,20  
2011            6,70  
2012            7,00  




Gráfica 5 Demanda de productos de Aseo 2003-2013. 
 
Fuente: © Euromonitor International 2014, cálculos Proexport. 
En la gráfica se ve como el mercado colombiano ha venido aumentando su 
tamaño en la última década, en la que pasó de demandar 2,7 miles de 
millones de dólares en 2003 a 7,3  en 2013  la recopilación y análisis de la 
información acerca del comportamiento histórico  y actual del mercado de 
cosméticos y productos de aseo permite hacer un pronóstico de la demanda 
utilizando el método de regresión lineal o mínimos cuadrados, teniendo como 
resultado que el para el periodo 2015-2025, la demanda presentará una 
pendiente positiva de 0,478 y pasará de 7,9 a 12,74 U$ miles de millones. 
 1.1.4.2. Pronóstico de la Demanda 
De tal manera, fue posible realizar una proyección de la demanda para los 
próximos años, a partir de la demanda histórica. 
 
y = 0,4682x - 935,03 
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Gráfica 6 Demanda Proyectada 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 1.1.4.3. Oferta 
La tabla muestra los valores de producción del sector Cosméticos y 
Productos de Aseo en Colombia en el período 2001 – 2010. 
 1.1.4.4. Comportamiento Histórico 
Tabla 3. Comportamiento Histórico de la oferta 
 
Fuente: Proexport, 2011. 
 
 
y = 0,4781x - 955,39 
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Oferta de Productos de Aseo 2001-2010. 
 Gráfica 7 Oferta Histórica 
 
Fuente: Proexport (2011). 
La actividad productiva del sector ha tenido un crecimiento promedio anual 
del 8%, pasando de producir 1.3   a 2.7 U$ miles de millones en el periodo. 
 1.1.4.5. Pronóstico de la Oferta  
De la misma manera, se realizó un pronóstico de la oferta a partir de su 
comportamiento histórico a través del método de regresión lineal o mínimos 
cuadrados, gracias al cual se pudo determinar que la oferta para el año 2016 
será de alrededor de 3.824 U$ miles de millones y se incrementará hasta 
llegar a 4.561 miles de millones en 2020. 
y = 184,38x - 367890 















Gráfica 8. Oferta de Productos de Aseo Proyectada 2015 – 2020. 
          
 
Fuente: Elaboración Propia. 
La tendencia secular de los datos históricos permite hacer una proyección de 
la oferta para los próximos años que debe ser comparada con el pronóstico 
de la demanda; al hacer este análisis de la oferta versus la demanda se pudo 
encontrar: 
Tabla 4. Oferta Vs Demanda. 
Fuente: Elaboración Propia 
y = 184,37x - 367865 







2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022
Proyección de la Oferta 2015-2020 
Proyección de la Oferta
Lineal (Proyección de la
Oferta)
Año  X Demanda Total en Mil US$ Año 
Oferta Total en mil 
US$ 
2016 8,92 2016 3,824 
2017 9,39 2017 4,008 
2018 9,87 2018 4,193 
2019 10,35 2019 4,377 




 1.1.4.6. Oferta Proyectada Vs Demanda Proyectada 
 
Grafica 9. Oferta Vs Demanda 2015-2020. 
 
             
Funete: Elaboración Propia 
La oferta al igual que la demanda viene en aumento durante la última 
década, pero no en las mismas proporciones, la gráfica nos muestra que la 
oferta es menor que la demanda; mientras la demanda aumenta en 1.91 mil 
mill. US$, la oferta solo crece en 737 millones creando una brecha de casi 
1.2 mil mill de US$ sin atender lo que representa una oportunidad de 
mercado para identificar las necesidades a satisfacer, actividades de 
posicionamiento en el sector relacionadas con las variables del marketing 
que utilizaremos para ser competitivos en el mercado que acabamos de 















 1.1.4.7. Exportaciones de Productos de Aseo para el Hogar 
En cuanto a las exportaciones, en más de una década el sector ha 
experimentado un gran crecimiento, pasando de USD $65.6 millones en 1996 
a USD $870.30 millones en 2014, de las cuales US $507.1 millones 
correspondieron a cosméticos, US $133.6 millones a productos de Aseo y US 
$229.4 millones a productos Absorbentes de Higiene Personal. 
Gráfica 10. Participación de los Subsectores en las Exportaciones. 
 
 
Fuente: Dian, Cálculos ANDI 
Los principales países de destino durante el 2014 de productos exclusivos 
del sub segmento aseo del hogar, fueron Ecuador, Venezuela y Perú, con 
una participación de 29,39%, 28,74%, y 13,33% respectivamente.  
 
 
Gráfica 11. Países de Destino de las Exportaciones (2014). Subsector Aseo hogar 
                              
 
                                            Fuente: Dian, Cálculos ANDI 
 1.1.4.8. Mercado Objetivo 
El producto está dirigido a los hogares de Ibagué que necesitan productos de 
aseo de alta calidad a menor precio y una logística de entrega y 
abastecimiento que permita a los clientes disponibilidad en otras actividades 
propias de su labor como amas de casa. 
 1.1.4.9. Segmentación Del Mercado 
Para una adecuada segmentación del mercado, se tienen en cuenta 
aspectos geográficos, demográficos, psicográficos y conductuales del cliente 
primario; es decir, las amas de casa.  
 
 
Tabla 5. Segmentación del mercado. 





Clima promedio de 22 °C 
 
Demográficos 
Edad 15-64 años  
Sexo Mujeres 
Tamaño  familia 4 o menos personas 
Ciclo de vida de la familia Soltera joven, Joven casada sin hijos, 
Joven casado con hijos; Mayores sin 
hijos. 
Ocupación Amas de casa, empleadas, 
estudiantes, independientes 
Educación Secundaria 






Preferencias Colores, empaque, precio, marca, 
diseño del envase, presentación etc. 
Conducta Diferentes formas de lavado, 
 
 
frecuencia de lavado, probar nuevos 
productos que faciliten el lavado. 
Estilo de vida Amas de casa  que quieren ahorrar 
tiempo con un buen producto que sea 
innovador y útil 
Hábitos de compra Quincenal, Lo compran 
preferiblemente en  almacén de 
cadena, supermercados  y tiendas 
presentación del producto y tamaño: 
en bolsa de 500 o 1000 gramos. 
Hábitos de uso Lavado a máquina o a mano, 
preferiblemente a máquina porque 
facilita el uso del producto es 




Comportamiento de Compra 
Índice de consumo Consumidor, consumidor ligero, 
consumidor medio, gran consumidor. 
Ventajas Economía, prestigio, marca, 
rendimiento, aroma, protección de 
prendas, suavizante incorporado. 
Lealtad, sensibilidad y factor 
comercial 
Precio, servicio, publicidad, 
promoción de ventas. 
Fuente: Elaboración propia  
De hecho, para identificar estas características, se realizó una observación 
participativa durante seis meses en la comunidad de Ibagué. Adicionalmente, 
se encontró un nicho de mercado en los administradores de conjuntos 
residenciales que en cumplimiento de su labor deben adquirir y utilizar 
productos de aseo para garantizar ambientes limpios y saludables en las 
áreas comunes bajo su responsabilidad. Una vez identificado el mercado 
 
 
objetivo en sus dos segmentos, se realizaron las actividades investigativas 
dirigidas a determinar el mercado potencial, definido como los hogares y 
conjuntos residenciales de estratos 2, 3,4 y 5 en Ibagué, por considerar que 
tienen la capacidad de compra y la cultura de convivencia en espacios 
limpios y saludables como necesidad básica a satisfacer. Con base en la 
segmentación del mercado, se procede a determinar el perfil del cliente como 
las amas de casa de las viviendas independientes y los administradores de 
conjuntos residenciales, quienes acuden al mercado para adquirir los 
productos de aseo, tienen la decisión de compra y realizan actividades de 
selección y evaluación. 
 De la misma manera, es importante tener en cuenta aspectos de los dos 
segmentos de clientes: Las amas de casa que necesitan tener un producto 
de aseo que satisfaga las necesidades de limpieza y  ahorro, se dedican en 
gran medida a las labores propias del hogar, la tasa de empleo de estas 
personas en la región es baja, la capacidad de compra depende de los 
ingresos familiares pero son ellas quienes toman la decisión de compra y son 
sus necesidades las que se deben entrar a conocer para ser efectivos en el 
análisis de mercado.  
Por otro lado, los administradores de conjuntos residenciales, en su mayoría 
personas con una formación  profesional que dependen del uso constante de 
productos de aseo para realizar su labor de mantenimiento de áreas 
comunes;  éste segmento busca economía, la gran mayoría  busca ese trato 
especial y de asesoramiento  ligado por supuesto a buenos precios, calidad y 
entrega oportuna; ambos segmentos tienen necesidades  específicas en 
términos de servicio, calidad, precio y distribución y los esfuerzos de 
mercadeo  estarán dirigidos a mejorar las relaciones con el cliente. 
 
 
Estos aspectos son de relevancia si se tienen en cuenta las falencias 
encontradas en el análisis del sector, relacionadas con el nivel de 
distanciamiento con los clientes como resultado de los canales de 
distribución largos. El objetivo, es identificar las oportunidades de penetrar en 
el mercado de Ibagué, mediante un estudio   que permita identificar las 
estrategias apropiadas para llegar directamente al mercado meta en sus dos 
segmentos; además, se puede mantener un plan de suministros planeado y 
adecuado a sus necesidades. 
1.1.4.10.  Mercado Potencial
Dicho anteriormente, el mercado potencial del plan de negocios para crear 
una empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué, 
está dado por los hogares de estratos 2 al 5 de esa ciudad. Por tal motivo, se 
hace necesario conocer la distribución socioeconómica de la población; el 
siguiente cuadro, contiene la distribución total de viviendas según estrato 
socioeconómico de las principales ciudades del país a agosto de 2010. 
Ibagué en 2016, tiene una población de 558.805 habitantes (DANE, 
Proyecciónes, 2016). Teniendo en cuenta que los estratos 2, 3, 4 y 5 reúnen 
el 82,6% de la población, la cifra se reduce a 461.573 individuos, o 131.878 
hogares con un promedio de 3.5 miembros por familia.  
Entonces, si el mercado de cosméticos y productos de aseo en 2014 
ascendió a U$7,7 miles de millones; de los cuales, el 27% o U$2,08 miles de 
millones corresponden a productos de aseo del hogar y la población del país 
según los datos del censo nacional de 2005 extrapolados a 2010, es de 46´ 
581. 823 habitantes; entonces, el consumo per cápita de productos de aseo 
del hogar en el país alcanza los U$44,6 por lo que se puede determinar que 
 
 
el mercado potencial de Ibagué es de U$20,6 millones de dólares anuales. 
La magnitud de la necesidad de crear una empresa productora y 
comercializadora de productos de aseo en Ibagué, no solo depende de la 
demanda anteriormente estimada; también está dada por la generación de 
empleo, la ampliación de la oferta al consumidor y los aportes a los planes 
estratégicos de desarrollo económico y específicamente a los planes de 
desarrollo nacional y regional a través del estímulo a los sectores 
considerados estratégicos para el país.  
Tabla 6. Distribución total de viviendas según estrato socioeconómico. (2010) 
Fuente: Superintendencia de servicios Públicos. Sistema Único de información de 
Servicios Públicos.  
1.1.5. Análisis de la Competencia 
Para realizar un adecuado análisis, se considera necesario tener en cuenta 
dos tipos de competencia; primero, la representada por las grandes 
empresas que lideran las ventas a nivel nacional, para lo cual se tendrán en 
cuenta las 10 más sobresalientes pero que no representan una competencia 
 
 
directa para el proyecto; y en segundo lugar,  las principales empresas 
productoras y comercializadoras de productos de aseo en Ibagué que 
representan la competencia directa para el proyecto de crear una empresa 
productora y comercializadora de productos de aseo en esa ciudad. 
 A continuación, se dan a conocer las diez empresas que han liderado las 
ventas de productos de aseo a nivel nacional durante los años (2007-2011): 
Tabla 7. Principales Empresas del Sector 
Fuente: Benchmark. 
El cuadro reúne 10 de las principales empresas del sector, las cuales 
abarcan cerca del 50% del mercado; junto con otras 10 empresas, conforman 
el 80% del negocio a nivel nacional. De la misma manera, a continuación, se 
relacionan las empresas con menores ventas durante el mismo periodo:  
 
COMPAÑÍA 2007 2008 2009 2010 2011 
UNILEVER ANDINA COLOMBIA 329.311 661.772 673.623 682.734 856.995 
PROCTER & GAMBLE COLOMBIA 599.119 671.988 691.832 753.007 822.654 
PRODUCTOS FAMILIA 608.857 629.779 628.870 660.542 756.162 
DETERGENTES S.A 263.991 300.904 367.507 364.617 377661 
COLGATE PALMOLIVE COMPAÑÍA 917.587 269.990 292.177 297.597 308.725 
RECKITT BENCKISER COLOMBIA 107.275 116.950 124.758 149.144 167.738 
AZUL K 92.841 108.908 125.823 132.994 146.357 
AMWAY COLOMBIA 45.962 51.368 115.440 123.857 128.874 
CLOROX DE COLOMBIA 86.322 93.023 113.135 122.190 115.120 




Tabla 8. Empresas con menores ventas del sector del año 2007 al 2011. 
 
Fuente: Benchmark. 




En los cuadros 5, 6 y 7 podemos ver como las empresas con mayor 
participación en el mercado no son necesariamente las que tienen mayor 
crecimiento en las ventas por obvias razones; es decir, Unilever, aunque es 
EMPRESAS
COMPAÑÍA 2007 2008 2009 2010
COPACKING ANDINA S.A 0 0 10.438 1.229
INDUSTRIAS CORY S.A.S. 1.294 1.652 1.744 2.051
GAMA QUÍMICOS Y CIA LTDA 2.082 1.938 2.090 2.106
JABONERIA TUSICA LTDA 1.386 0 1.865 2.094
MULTIGRAST S.A.S 867 1.092 1.252 1.459
PRODUCTOS PERFLEX LTDA 1.356 1.629 1.730 1.719
MACECOFAR CIA LTDA 858 952 1.020 1.132
JABONERIA RENO LTDA 0 445 591 1.193
ARJONA LTDA 230 313 376 345












VENTAS ( MILONES COP)
Empresa  Crecimiento   
2007- 2011 
JABONERIA RENO LTDA 48,86% 
PRODUCTORA DE JABONES SAS 44,46% 
AMWAY COLOMBIA 31,84% 
COPACKING ANDINA S.A 27,81% 
UNILEVER ANDINA COLOMBIA LTDA 26,15% 
JABONES EL TIGRE Y ROCA 20,96% 
MULTIGRAST S.A.S 19,29% 
DESINFECTANTES PATOJITO 17,94% 
INDUSTRIAS BIGGEST S.A 17,15% 




la empresa que más vende productos de aseo creció un 26% durante el 
período; impresionante, teniendo en cuenta la magnitud del capital, mientras 
que, por ejemplo, Jabonería el Reno Ltda. Aunque fue la tercera con 
menores ventas del sector, logró un crecimiento del 48,86%. Lo anterior, nos 
permite deducir que la labor de ventas realizada por las multinacionales 
abarca el volumen del mercado, pero lo hacen de una manera ineficiente, 
típico en los mercados de consumo masivo, mientras que empresas más 
pequeñas con participaciones mucho menor del mercado logran un 
crecimiento significativo de las ventas gracias a la propuesta de valor que 
ofrecen a sus clientes, pero falta el desarrollo de marca para poder llegar 
masivamente al mercado. Además, para cualquiera de los dos casos los 
resultados de crecimiento reflejan un sector en plena florescencia. Para 
terminar de contextualizar la competencia indirecta, dentro de las empresas 
con menor crecimiento en ventas se encontraron algunas como Clorox, 
Familia, Procter y Béisbol. Adicionalmente, se encontraron datos 
correspondientes a aquellas cuyas ventas decrecieron en el período, en 
donde sobresale Colgate Palmolive con una disminución de casi 11%.  
 1.1.5.1. Competencia Directa 
Para definir la competencia directa, se solicitó a la Cámara de Comercio de 
Ibagué, la base de datos de las empresas dedicadas a la actividad CIIU 
2023, descrita como “Fabricación de jabones y detergentes, preparados para 










Fuente: Cámara de Comercio de Ibagué. 
 
 
La tabla No 10, reúne todas las empresas dedicadas a la actividad 
económica código 2023 en Ibagué, inscritas ante la Cámara de Comercio y 
con su registro mercantil renovado a 2015. De los 20 resultados obtenidos, al 
menos 7 corresponden a cosméticos y perfumerías; es decir, a preparados 
de tocador, lo que redujo a 13 las empresas dedicadas a preparados para 
lavar y pulir; de éstas, fue posible la ubicación de la dirección comercial de 
seis: Biolux, Royely, Toliaseo, Pegadureza, Diskin  y finalmente H y D Aseo, 
que en realidad no tienen ningún local comercial, sino que son casas de 
familia donde habitan los representantes legales de tales empresas y no 
realizan procesos productivos; de la misma manera, las demás direcciones 
no corresponden a empresas o fábricas ni fue posible la ubicación del 
representante. 
Razón por la cual, se optó por buscar en el directorio de la ciudad en la 
sección de aseo, encontrando muy pocos registros de servicios de jardinería, 
fumigación y aseo, éste último en cabeza de Casalimpia, empresa que se 
visitó, pudiendo establecer que fabrica en Bogotá sus propios productos, solo 
para la prestación de los servicios que presta, no es una empresa que venda 
productos de aseo. Posteriormente, se procedió a ubicar los principales 
proveedores de insumos químicos para la fabricación de productos de aseo, 
encontrando a Clorquímicos y la distribuidora Queen.  
En visita a Clorquímicos, se consiguió información de los principales clientes, 
que se dedican a la fabricación de detergentes y jabones, remitiéndonos a 
Fenase y la Distribuidora Zubieta. En éstas empresas se hizo labor de 
cotización, pero no fue posible la entrada, en ambos casos indicaron a Casa 
Best como el mayor productor de la región y su mayor competencia, motivo 
por el cuál, los esfuerzos se enfocaron en conseguir una cita con el gerente 
 
 
comercial de Casa Best, el Sr Mario Alexander Cardona. En consecuencia, 
se logró la visita a las instalaciones de la fábrica ubicada en la Diagonal 25 
No 8-78 Av. Ambalá y una completa entrevista con el Sr Cardona, quien 
generosamente brindó información relacionada con el nivel de ventas, sus 
expectativas de crecimiento, estrategias de mercado, mecanismos de 
abastecimiento y distribución, proveedores, clientes, etc. Hasta el punto de 
sentirse interesado por nuestra propuesta comercial de distribución, teniendo 
en cuenta que recientemente consiguió los registros Invima, necesarios para 
entrar a segmentos como cadenas de supermercados y tiendas de barrio, en 
los que aún no han incursionado y que representan un 80% de su mercado. 
Actualmente, Casa Best se dedica a atender la industria, el comercio y las 
instituciones gubernamentales; pero no están preparados comercialmente, 
según su gerente comercial para penetrar nuevos segmentos teniendo en 
cuenta su interés por mantener y sustentar el mercado que ya posee. Fue 
así, que se identificó una gran oportunidad para el proyecto, se aprovechó el 
contacto comercial con Casa Best para generar alianzas estratégicas para el 
proyecto en la parte de distribución, consiguiendo el listado de precios 
público y la propuesta para distribuidor actualizada a 2016 y se crea un canal 
de comunicación con el mayor productor de productos de aseo, no solo de 
Ibagué, sino de todo el Tolima. 
Por otro lado, se pudo localizar un productor artesanal que vende puerta a 
puerta y a crédito, con quien se tuvo la oportunidad de compartir algunas 
experiencias respecto a su actividad. También se logró la ubicación de una 
distribuidora llamada Más limpio. Limpieza a su alcance, único distribuidor 
autorizado de productos Doña Chela (Productos para el aseo), empresa de 
Bogotá a quienes se les solicitaron cotizaciones para tener referencias de 
 
 
precios. En conclusión, fue necesario recurrir a varias fuentes para poder 
determinar cuál es la competencia directa del proyecto, encontrando que el 
sector en la región no tiene una fuerte estructura industrial; sino que más 
bien, diferentes esfuerzos de comercialización desde Bogotá, a excepción de 
Casa Best. 
 1.2. Estrategias de Mercado 
 1.2.1. Concepto de Producto 
El proyecto está orientado al sector de cosméticos y productos de aseo, Sub-
sector aseo en los segmentos de detergentes y productos de aseo del        
hogar y específicamente a la producción y distribución de: Detergentes 
líquidos, suavizantes, lavaplatos, jabones multiusos, productos para baño, 
desengrasantes y ambientadores.  
El proyecto busca la diferenciación a partir del producto, a través de la 
producción y distribución con altos estándares de calidad, el diseño e 
implementación de empaques novedosos, funcionales y atractivos a los 
clientes, aprovechando las características del producto como colores, olores, 
fluidez y demás que ayuden a la construcción de marca (Branding). La 
estrategia de producto también estará reforzada por el diseño de atractivas 
etiquetas informativas con consejos para mejorar el desempeño de los 




Línea de Productos de Aseo Limpieza y Desinfección del Hogar: 
Portafolio de Productos. 
Los productos a fabricar son: 
 Detergente Multiusos    
 Desengrasante     
 Suavizante Textil.    
 Limpiavidrios.     
 Ambientador Desinfectante   
 Blanqueador Desinfectante.   
 Jabón de Manos.    
 Jabón de Loza.  
Ver Anexo 2 (Fichas Técnicas). 
Estos, son los principales productos a producir y sobre los cuales se basa 
este plan de negocios . Teniendo en cuenta  los artículos complementarios a 
los productos de aseo , seran distribuidos estos productos y utensilios, entre 
los que se encuentran: Escobas, traperos,recogedores, bolsas, guantes, 






 1.2.2. Estrategias de Distribución 
La Principal estrategia de diferenciación radica en acortar el canal de 
distribución  através de la venta directa (del productor o fabricante a los 
consumidores): Este tipo de canal no tiene ningún nivel de intermediarios, por 
tanto, el productor o fabricante desempeña la mayoría de las funciones de 
mercadotecnia tales como comercialización, transporte, almacenaje y 
aceptación de riesgos sin la ayuda de ningún intermediario, lo que reduce el 
precio final del producto. Además, así se puede mantener un mayor 
acercamiento con el cliente, para llevarle la propuesta de valor de la empresa 
y se obtiene retroalimentación inmediata. De esta manera, la estrategia de 
distribución se articula con las estrategias de producto y precio, con las que 
se penetrará en el mercado de los hogares y conjuntos residenciales de 
Ibagué. 
Gráfica 12. Canal de Distribución directo o de nivel cero 
 
Fuente: Google-canales de distribución. 
 
 1.2.2.1. Ventas Directas 
Teniendo en cuenta que se trata de penetrar en un mercado y siguiendo la 
estrategia  de distribución que acerque el producto a los clientes, se propone 
un sistema de ventas puerta a puerta en el cual, con vehículo alquilado, se 
visitarán las diferentes localidades de la ciudad y mediante canastillas, 
vendedores visiten las viviendas de manera esquemática, ofreciendo los 
 
 
productos y generando la venta directamente al cliente,  situación que se 
aprovechará para ofrecerle muestras gratis y asesoría ; además, de entablar 
un contacto  para conocer mejor las necesidades del consumidor, construir 
una base de datos de los clientes y entablar una relación en la que la 
propuesta de valor de ganar-ganar nos identificará en el mercado y logrará 
diferenciarnos de la competencia.   
 1.2.2.2. Ventas en línea 
También, se creará un área de ventas en línea y una página web de la 
empresa, desde donde se realizarán las actividades propias del mercadeo y 
se ofrecerá el portafolio completo de productos de manera profesional y 
estratégica; el sitio web será atractivo, completo y fácil de usar. Se espera 
que ésta area de ventas sea bastante dinámica en respuesta a las 
estrategias de promoción y comunicación; por tal motivo debe  ser manejada 
por una  persona con experiencia en servicio al cliente y telemercadeo y así 
garantizar la calidad en el servicio y el éxito del área de ventas en línea. Es 
importante conseguir posicionar la pagina en los primeros lugares de los 
buscadores. 
 1.2.3. Estrategias de Precio 
Históricamente, las multinacionales han establecido unos precios 
relativamente altos a éste tipo de productos, lo que representa una 
oportunidad de llegar al mercado con estrategias competitivas en referencia a 
esta variable. Por tal motivo, la intención de llevar a cabo el proyecto 
precisamente en una ciudad pequeña, pretendiendo disminuir los costos de 
producción basados en menores costos de arrendamientos, mano de obra, 
 
 
servicios públicos, desplazamientos, transporte y distribución, que 
contribuyen para alcanzar el objetivo de producir eficientemente en aras de 
ser competitivos. 
La variable precio, representa una de las mayores oportunidades de penetrar 
el mercado; es la llave de entrada al cliente y por eso, se hace necesario 
diseñar una estrategia que permita fijar los precios según los costos y aún así 
ser competitivos; para lograrlo, se acudió a la metodología de fijación de 
precios (Alcaraz, 2006), quien considera éste proceso sumamente 
importante, pues  influye en la percepción que tiene el consumidor final sobre 
el producto o servicio; además, una mala fijación del precio es la responsable 
de la escasa demanda de un producto. En los productos fabricados se puede 
pensar en una diferencia de entre un treinta y cuarenta por ciento entre el 
costo de producción y el precio de venta en el mercado y para los productos 
de distribución éste margen puede estar en el orden del veinte al veinticinco. 
Al reducir el canal de distribución del productor al cliente directamente, se 
reducen costos de distribución; aún así, es necesario implementar mas 
estrategias que permitan un eficiente desempeño, desde el punto de vista 
económico y ecológico; una de ellas, consiste en ofrecer al cliente la 
posibilidad de recargar el producto en próximas visitas y reutilizar el 
empaque, lo que reduciría los costos y por ende el precio de venta; es decir, 
un cliente que recargue o reutilice el empaque vacio despues de consumir el 
producto; en la siguiente visita, se puede llenar nuevamente el empaque y de 
la misma manera se le cobre un menor valor por el producto, haciéndole 
percibir éste beneficio económico directamente en el momento de la compra 
y creando una recordación positiva en el mercado por la reutilización de 
empaques  que resulta más sostenible con el medio ambiente.  
 
 
A continuación, se establecerá el costo de elaborar los productos que se van 
producir y  vender (Costos fijos y variables). Así mismo, se establecen las 
políticas de precios, precio de lanzamiento, condiciones de pago, porcentaje 
de ganancia deseado, el precio de venta y punto de equilibrio para cada uno 
de losproductos, además de calculos promediados.  
1.2.3.1. Costos Variables 
Los costos variables se determinaron de acuerdo a las materias primas y 
demás costos de fabricación relacionados con el proceso productivo de cada 
uno de los productos  del portafolio de limpieza y desinfección del hogar 
descrito con anterioridad.( Ver anexo No 3. Costos Variables). De los 
hallazgos realizados tras evaluar tales costos, fue posible determinar que el 
costo variable promedio por litro de producto en general es de $2.707.  
Tabla 11. Tabla Resumen. Costos Variables por Producto. 
   




Producto Costo Variable 
CV Detergente Multiusos $ 3.412  
CV Desengrasante $ 3.108 
CV Suavizante Textil. $ 1.866  
CV Limpiavidrios. $ 1.990  
CV Ambientador Desinfectante $ 2.514  
CV Blanqueador Desinfectante. $ 2.218  
CV Jabón de Manos. $ 2.801  
CV Jabón de Loza. $ 3.743  




1.2.3.2. Costos fijos 
Los costos fijos se determinaron de acuerdo a los gastos de oficina, gastos 
administrativos y todos aquellos que no se pueden asociar directamente a la 
fabricación de cada unidad de producto ( Ver anexo 4. Costos Fijos ); 
encontrando que los costos fijos mensuales para crear una empresa 
productora y comercializadora de productos  de aseo en Ibagué, ascienden a 
$1.712.287  que incluyen costos de arriendo, servicios, ect.  
1.2.3.3. Políticas de Precios 
Se piensa adoptar precios por debajo de los de la competencia. De acuerdo 
con las encuestas aplicadas, el precio que el consumidor esta dispuesto a 
pagar por litro de deteregente, desengrasante, suavizante, limpiavidrios, 
desinfectante, blanqueador, jabon de manos y jabón de loza oscila entre 
$8.000 y $10.000.  
Se otorgarán descuentos por la reutilización del envase, correspondientes a 
la mitad del costo  del mismo. Disminuyendo el precio de venta y 
aumentando la utilidad. 
 
La totalidad de las ventas será de contado y se otorgaran descuentos por 
volumen en los  kits correspondientes al 5% del precio de venta de los 
productos. 
Una vez establecidas las políticas de precios y los costos variables y fijos en 
los que se incurrirá para la elaboración de los productos, es posible 
determinar el precio del producto en los diferentes niveles del canal de 
 
 
distribución y para el consumidor final (Alcaraz, 2006).  A Continuación, se 
determinan los precios, según el canal que se empleará para la distribución y 
venta a partir del costo variable de cada producto. Los costos variables y 
totales promedio x litro de producto serán tenidos en cuenta para cálculos 
generales. Posteriormente, se procede a determinar el punto de equilibrio de 
cada producto a partir del precio de venta calculado para cada uno; pero, al 
igual que en los costos variables, se empleará el precio de venta promedio 
para cálculos generales. 
1.2.3.4. Costo Total Promedio del producto 
 
En la misma línea, el costo total promedio del producto se calculó a partir del 
costo variable promedio y los costos fijos, en relación con la producción 
esperada. Es así que se pudo determinar que $4.106 cuesta en promedio 
producir un litro de producto. A continuación, la gráfica 21 contiene el 
resumen de los cálculos de costos, unidades a producir, precio de venta y 
punto de equilibrio por producto; a partir de los cuales se tomaron 












Tabla 12. Precio de Venta y Punto de Equilibrio. 
Fuente: Elaboración Propia 
1.2.3.5. Porcentaje de Ganancia Deseado 
En este caso, se pudo encontrar que un margen de ganancias del 80% a 
partir del costo total promedio de $4.106 por litro de producto, ubica al precio 
de venta promedio en  $7.391; por debajo  del precio que los clientes estan 
dispuestos a pagar por cada uno de los productos, el cual oscila entre $8.000 
y $10.000 según las encuestas.  
1.2.3.6. Precio de Venta 
Lo anterior, permite al equipo investigador establecer que $8.000 en 
promedio por litro de producto será el precio de lanzamiento según los 
resultados de la investigación, en correlación con la estrategia de penetrar en 
el mercado con un precio inferior al de la competencia; pero cercanos a los 
precios de mercado. De tal forma, se podrá mantener una utilidad que le 
permita a la empresa estar preparada para una eventual guerra de precios, 












Jabón multiusos             3.412         5.598.906   4.000         4.812         8.661         1.454         
Desengrasante multiusos 3.108         699.863      500            4.508         8.115         194            
Suavizante textil 1.866         4.199.179   3.000         3.265         5.878         1.607         
Limpiavidrios 1.990         699.863      500            3.390         6.102         258            
Ambientador desinfectante 2.514         1.399.726   1.000         3.914         7.045         447            
Blanqueador desinfectante 2.218         699.863      500            3.618         6.512         242            
Jabón líquido para manos 2.801         2.099.590   1.500         4.201         7.561         625            
Jabón líquido para loza 3.743         2.099.590   1.500         5.143         9.258         510            
17.496.581 12.500        5.338         




1.2.3.7. Punto de Equilibrio 
Según los cálculos anteriores, se deben vender 5.338 litros de producto 
mensuales mínimo, para poder cubrir los costos de la empresa.  
 1.2.4. Estrategias de Promoción  
La promoción será agresiva, en las visitas a los hogares se hará megafonía, 
se realizarán demostraciones  en las que se entregarán muestras gratis 
buscando la aceptación de las personas para recibir a los vendedores y 
conocer los productos. Adicionalmente, se acondicionará un vehículo 
contratado con la publicidad de la empresa y contenedores ingeniosos para 
los productos; de tal manera que haga de la visita a las comunas toda una 
experiencia para las amas de casa de Ibagué, en la que podran disfrutar de 
promociones como:   
° Producto a granel para ser empacado en envases reutilizados a menor 
costo desde luego, con la intensión de motivar la venta, generar una buena 
imagen al promover el reciclaje  y sobre todo, transmitir al cliente el beneficio 
al disminuir el precio  de venta por litro o unidad de medida. 
° Kits con productos de aseo para las diferentes areas del hogar; divididos en 
kit de cocina, que contiene jabon líquido para loza, esponja, esponjilla, 
desengrasante y un recipiente pequeño tipo platon; kit de baño, integrado por 
jabón liquido para manos, ambientador desinfectante  líquido, desengrasante 
multiusos, hipoclorito de sodio, pastillas de cloro para los tanques, 
limpiavidrios, paño abrasivo, paño absorvente, guantes negros, ambientador 
y recipiente tipo valde; kit de ropa, que incluye jabón líquido para lavadora, 
 
 
saubizante textil, hipoclorito de sodio, desengrasante multiusos y  recipiente 
mediano tipo  platon. Los Kits tendrán un descuento del 5% por adquirir 
varios productos a la vez. De esta manera , se busca promover la venta de 
los diferentes productos del portafolio, rotar inventarios y dar a conocer los 
productos que se complementan para brindar una efectiva y agradable 
experiencia de limpieza y lavado a las amas de casa de Ibagué. 
 1.2.5. Estrategias de Comunicación 
Adicional al material pop como tarjetas, flyers, pendones y vallas con los que 
se hará publicidad no masiva, se pautará en emisoras regionales en una 
campaña de espectativa y penetración en el mercado, que permita llegar a 
todas las personas de la comunidad y asi generar confianza al momento de 
la visita a los hogares y prestigio respecto al producto. Se usará un medio 
masivo para abarcar más efectivamente al mercado objetivo y potencial de la 
ciudad de Ibagué, teniendo en cuenta que es la capital musical del país y que 
las labores del hogar se acompañan frecuentemente con  las emisoras 
locales y regionales. Por lo tanto, se debe grabar una cuña a manera de 
campaña de espectativa, de manera innovadora, para comenzar a imprimirle 
a la empresa desde su concepción esa filosofía de marca (Branding)  de la 
cual  habla Guy Mijola el gurú frances del mercadeo y la publicidad en la 
conferencia “Branding Cultural”, realizada en la Universidad de la salle  
durante la V jornada de mercadeo,  en la que utilizó a los detergentes como 
un ejemplo de segmento de mercado saturado desde el punto de vista de la 
publicidad y como imprimirle a la marca el Branding Cutural que nos 




 1.2.6. Estrategias de Servicio 
Teniendo en cuenta la importancia de las estrategias de servicio en la 
elaboración de un plan de negocios, su impacto en el nivel de satisfacción del 
cliente y la necesidad de penetrar en el mercado de productos de aseo para 
el hogar en Ibagué, se considera oportuno implementar un servicio de ventas 
a domicilio que permita atraer y mantener a los clientes gracias al nivel de 
acercamiento con el producto, evitando que tengan que desplazarse de sus 
hogares para adquirir los productos de la competencia. 
1.2.6.1. Servicio a domicilio 
En este sentido, tanto las ventas puerta a puerta como las ventas en línea, 
tendrán como característica este servicio, que no involucra incremento en el 
precio de venta al público; contrariamente, lo disminuye terminando de 
completar nuestra propuesta de valor. En el caso de las ventas puerta a 
puerta, el servicio a domicilio no está sujeto a la solicitud del cliente; sino 
que, está incluido dentro de un programa esquemático de recorrido por las 
localidades  con canastillas para llevar los productos hasta los hogares; las 
ventas en línea se despacharán a domicilio (Moto carguero), sin costo 
adicional para promover las ventas y generar valor agregado, al evitarle la 
carga a los clientes a la hora de hacer mercado, promover la reutilización de 
empaques y ofrecer un programa de reabastecimiento quincenal, semanal o 
mensual dependiendo de las necesidades del cliente.   
Adicionalmente, se puede aprovechar el servicio a domicilio para generar un 
modelo de logística inversas. Este tipo de logística, abarca el conjunto de 
actividades de recogida, desmontaje y desmembramiento de productos ya 
 
 
usados o sus componentes, así como de materiales de distinto tipo y 
naturaleza, con objeto de maximizar el aprovechamiento de su valor, en 
sentido amplio de su uso sostenible y, en último caso, su destrucción 
(Cabeza, 2012). Es decir, se aprovechará el contacto para recoger los 
envases desocupados en el caso de los clientes de recompra para su 
reutilización, reciclaje o disposición final como lo exige la norma, para 
minimizar el impacto generado por el ciclo de vida del producto.  
Esta actividad de la estrategia de servicio se articula con las estrategias de 
precio y comunicación, al proporcionar una alternativa de autoabastecimiento 
de empaques que impactará positivamente los costos y adicionalmente, 










   Presupuesto de Mezcla de Mercadeo 
Tabla 13. Presupuesto de Marketing mix. 
 






Transporte (Vehículo Alquilado) 600.000 7.200.000 ptto marketing
Canastillas 1.140.000 1.140.000 ptto marketing
Contenedores para producto 446.484 446.484 ptto marketing
Pagina Web - Tienda Virtual 650.000 650.000 ptto marketing
Mantenimiento Pagina Web 200.000 2.400.000 ptto marketing
11.836.484    
Mes Año Presupuesto
600.000 7.200.000 ptto marketing
395.560 4.746.720 ptto marketing
125.000 1.500.000 ptto marketing
13.446.720    
Mes Año Presupuesto
960.000 11.520.000 ptto marketing
140.000 140.000 ptto marketing
300.000 300.000 ptto marketing
100.000 100.000 ptto marketing
250.000 250.000 ptto marketing
12.310.000    
Presupuesto de ServicioPresupuesto de Servicio Mes Año Presupuesto
13.350.000 13.350.000 ptto marketing
120.000 1.440.000 ptto marketing
300.000 3.600.000 ptto marketing
$18.390.000





Megafonía (Vehículo Alquilado) 
Total Presupuesto Promoción
Presupuesto de Marketing Mix
Cuñas Radiales
Volantes – 1000
Vallas  publicitarias 3*2 mts
Pendones 1*2 mts












 1.2.7. Estrategias de Aprovisionamiento 








Fuente: Elaboración Propia. 
El anterior flujo grama, permite establecer las etapas de aprovisionamiento 
de cada una de las necesidades y requerimientos para la creación de una 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué. A la 
derecha, se encuentran las fuentes o proveedores; el proceso inicia con un 
 
 
requerimiento de producción que activa los recursos mano de obra, 
maquinaria e insumos para generar un producto terminado que 
posteriormente se distribuye desde dos frentes de línea, las ventas directas y 
las ventas en línea; el transporte y megafonía de las ventas directas se 
subcontratará con un tercero; para las demás actividades de promoción se 
acudirá a proveedores locales al igual que la mano de obra y fuerza de 
ventas con lo que se busca generar un impacto a nivel regional en materia de 
empleo. 
 1.3. Proyección de Ventas 
A partir del mercado potencial de 20,6 millones de dólares anuales, definido 
con anterioridad; es decir, unos 5.000 millones de pesos mensuales, se 
propone como meta de ventas mensuales durante el primer año, llegar al 2% 
de esas amas de casa de Ibagué que compran y consumen productos de 
aseo; o sea, 100 millones de pesos mensuales. A continuación, se muestra la 
tabla de proyección de ventas a un año. 
Tabla No. 14. Ventas mensuales proyectadas a 1 año. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para cumplir con el objetivo de vender 100 millones de pesos mensuales 
durante el primer año y teniendo en cuenta el precio de venta ($8.000), será 
necesario vender 12.500 unidades de producto al mes o 150 toneladas al 
año que representan 1.200 millones de pesos en ventas. Adicionalmente, el 
Periodo Cantidad Precio de venta  Total Ventas 
Mensual 12.500      8.000$                 $100.000.000
Anual 150.000    $8.000 $1.200.000.000
 
 
plan de ventas se proyecta a cinco años, en los que se espera un crecimiento 
del 5% anual en ventas. Del mismo modo, se proyecta un incremento en el 
precio del 5% anual, teniendo en cuenta la inflación promedio en los últimos 
diez años del 4.02% anual, según estadísticas (DANE, Proyecciónes, 2016). 
Tabla No 15. Plan de Ventas proyectadas a 5 años. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
1.3.1. Costo de ventas 
Para poder determinar el costo de ventas a partir del costo unitario, se 
definen las cantidades a producir de cada uno y se clasifican en dos grupos: 
Tabla. No.16 Grupo No1 de Productos. Unidades a Producir. 
Fuente: Elaboración Propia. 
De esta manera, se determinó que se producirán 4.000 Lts de detergente 
multiusos y 3.000 de suavizante textil que representan el 54% de la 
producción; los jabones de manos y loza ocuparan el 12% de la producción 
cada uno; el ambientador el 8% y los demás, el 4% de la producción.  
Año Cantidad Precio Venta Total ventas 
1 150.000 8.000$          1.200.000.000$ 
2 157.500 8.352$          1.315.389.600$ 
3 165.375 8.719$          1.441.874.833$ 
4 173.644 9.102$          1.580.522.633$ 
5 182.326 9.502$          1.732.502.529$ 









Unidades producción mensual 4.000 500 3.000 500
% participación en la fabricación 32% 4% 24% 4%
 
 
Tabla No 17. Grupo No 2 de Productos. Unidades a Producir. 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
De esta manera, es posible determinar los costos de producir y vender.  
 
 
Tabla No 18. Grupo No 1 de Productos. Costos de Producción.   
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Tabla No 19   Grupo No 2 de Productos. Costos de Producción. 
 















Unidades producción mensual 1.000 500 1.500 1500










Materia prima 3.412 3.108 1.866 1.990
mano de obra 209 209 209 209
Cif 137 137 137 137











Materia prima 2.514 2.218 2.801 3.743
Mano de obra 209 209 209 209
Cif 137 137 137 137
Total por litro 2.860 2.564 3.147 4.089
 
 




Multiusos Suavizante Textil Limpiavidrios 
       13.648.811,36           1.554.245,01          5.596.907,52             995.113,66  
           834.740,32             104.342,54            626.055,24             104.342,54  
           547.931,86               68.491,48            410.948,90               68.491,48  
       15.031.483,55           1.727.079,03          6.633.911,66          1.167.947,68  
Fuente: Elaboración Propia. 
   
 






para Manos Jabón de Loza 
        2.514.161,68  1.109.083,52         4.201.482,64          5.615.221,08  
           208.685,08             104.342,54            313.027,62             313.027,62  
           136.982,97               68.491,48            205.474,45             205.474,45  
        2.859.829,73           1.281.917,55          4.719.984,71          6.133.723,16  
Fuente: Elaboración Propia. 
   
Tablas No. 22 Totales Costo de Ventas mensual. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla No.23 Costos Netos Mensuales. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Total vr absoluto 
en el mes 
Totales Costos
Materia prima 35.235.026,47





1.3.2. Justificación de las ventas 
Para realizar el pronóstico de las ventas se utilizó el método de incremento 
porcentual, que consiste en calcular el aumento (disminución) porcentual del 
volumen de actividad para cada año con el fin de determinar un promedio de 
aumento (disminución) para la muestra (Sinisterra, 2007); con el fin de 
estimar ventas futuras y realizar presupuestos de venta, compra, producción 
y administración a partir de una población o universo de 131.878   hogares 
de estrato 2 al 5 de Ibagué, según (DANE, Proyecciónes, 2016).  
Por otro lado, es de resaltar que el desarrollo de la investigación dependió en 
gran medida de la información que el equipo investigador recogió 
directamente. Cuando esto sucede, se habla de la fuente primaria, e implica 
utilizar técnicas y procedimientos que suministren la información adecuada 
(Méndez, 2006). En correlación, para la investigación se acudió a la 
observación, la entrevista y la encuesta; aplicada esta última a una muestra 
aleatoria simple de 401 hogares que representaran la población.  
Como resultado, se pudo establecer las diferentes estrategias de marketing 
que se adoptarán en la implementación del plan de negocios para crear una 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué 
basadas en información real, actualizada, recogida y analizada directamente 
por los investigadores. De tal manera, se logró definir que el precio de 
lanzamiento de $8000, corresponderá al límite inferior del margen que el 
cliente está dispuesto a pagar según las encuestas, manteniéndose por 
debajo del precio de la competencia según las políticas de precios; pero con 
altos márgenes de rentabilidad (cercanos al 80%) que le permitirán a la 
 
 
empresa un posicionamiento más próspero o   una magnífica estrategia para 
resistir una guerra de precios. 
También, fue posible establecer la demanda futura, a partir de la frecuencia 
de compra y los factores de empaque de preferencia de las amas de casa en 
Ibagué gracias a la información suministrada por las preguntas formuladas 
para tales fines en la encuesta y que permiten terminar de definir las 
estrategias relacionadas con el producto, las cantidades a producir, las 
presentaciones, los aromas y los aspectos más importantes en su decisión 
de compra; finalmente, la intención de compra se expresó con un 28% de la 
población  que comprarían los productos tan pronto estuvieran en el mercado 
y un  40% que lo comprarían en un tiempo, lo que resulta viable, si se tiene 
en cuenta que el objetivo de mercado trazado es de alcanzar solo el 2% del 
mercado de las amas de casa de Ibagué para poder cumplir con las 
expectativas del presente plan. 
1.3.3. Política de Cartera  
Dadas las condiciones del mercado no se requiere otorgar crédito a los 
clientes. Todas las ventas serán de contado.  
2. Módulo De Operación 
 2.1. Operación 
 
 
2.1.1. Ficha Técnica de los Productos. 
Ver anexo No 2. Fichas técnicas  
2.1.2. Estado de Desarrollo 
Es así, que la elaboración del Plan de Negocios para Crear una Empresa 
Productora y Comercializadora de Productos de Aseo en Ibagué, sirvió para 
describir desde una perspectiva pre-operativa la viabilidad del proyecto. De 
hecho, parte de los estudios realizados, se destinaron a definir el producto 
desde la perspectiva técnica como proceso de planeación. Anterior a la 
formulación, se realizó una prueba piloto para determinar la aceptación del 
producto e identificar un posible mercado; pero, los estudios realizados 
también permitieron identificar elementos del producto que deben ser 
diseñados de tal manera que cumplan con las expectativas del cliente y a la 
vez con la planeación estratégica de la empresa. Es decir, el desarrollo de 
los productos debe tener en cuenta aspectos fundamentales en la propuesta 
de valor como calidad, precio, costos de producción y los recursos técnicos, 
humanos y financieros necesarios para llevarla a cabo para satisfacer mejor 
las necesidades del cliente.    
2.1.3. Descripción del Proceso.   
A continuación, se describe el proceso de operaciones de la empresa 
productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué, a partir del 
proceso de fabricación de su principal producto, el detergente líquido 
multiusos, teniendo en cuenta que es el de proceso más largo y el de mayor 
volumen de producción. Posteriormente, se establece un diagrama de flujo 
general que describe las fases del proceso a partir de las cuales se realizará 
 
 
la fabricación y venta de los ocho productos del portafolio (detergente líquido, 
suavizante textil, desengrasante multiusos, limpiavidrios, ambientador 
desinfectante, blanqueador, jabón para manos y jabón de loza), el cual 
incluye desde la planeación, abastecimiento, producción y almacenamiento, 
hasta la distribución y finalmente la venta.   
Gráfica 14. Diagrama No1. Diagrama de Proceso. Detergente Líquido Multiusos  
 
                                                       
 




Gráfica 15. Diagrama del Proceso 
  
Fuente: Elaboración Propia. 
Con base al diagrama de flujo, el proceso inicia con la operación de 
planeación del capital, recurso humano y planta y equipo necesarios; 
posteriormente, la operación de abastecimiento incorpora los insumos y la 
materia prima al proceso, para entrar en la operación de producción, de la 
cual se obtienen ocho productos terminados que pasan a ser almacenados 
mientras son destinados a la distribución. Se decidió que las ventas se harán 
desde dos frentes; las ventas en línea y las ventas directas, que involucran 
fuerza de ventas, logística de distribución y publicidad, necesarios para llegar 
con los productos a las amas de casa de Ibagué y generar la venta. 
Teniendo en cuenta lo anterior, la gráfica No 15 sugiere un diseño de planta 
e instalaciones apropiado para desarrolla el proceso productivo descrito, 
teniendo en cuenta las necesidades y los requerimientos en cada una de sus 
 
 
etapas. Estas necesidades y requerimientos están dados en términos de: 
materias primas, planta y equipo, muebles de oficina, necesidades de 
instalación y adecuaciones y necesidades de personal.  
Gráfica 16. Diseño de Planta. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
2.1.4. Necesidades y Requerimientos  
A partir de las visitas realizadas a las diferentes fábricas de productos de 
aseo durante el estudio de mercado, incluyendo la competencia directa y las 
necesidades técnicas para la producción según las literaturas consultadas, la 





Tabla No 24. Necesidades de Maquinaria y Equipo- Muebles y Enseres 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Forma de pago. 
Todos los equipos necesariamente deben pagarse de contado, en algunos 
casos, por ser necesaria una adecuación física de las instalaciones y un 
montaje necesario se puede hacer pago del 50% en contra entrega de los 
aparatos en funcionamiento. Cabe resaltar que los requerimientos, en las 
diferentes etapas del proceso se van a satisfacer a partir del mercado local 
Maquinaria y Equipo  Valor  Cantidad 
 Moledor de Tornillo - agitador vertical 1.500.000 1
Maquina mezcladora de inclinación 750.000 1
 Estibador con bascula 3.000.000 1
bascula pequeña 95.000 1
 Total Maquinaria y Equipo 5.345.000 4
 Muebles y Enseres   valor  Cantidad 
 Contenedores 2.232.420 20
 Estantería  1.300.000 1
 Estibas 200.000 20
 escritorio  340.000 2
 Computador todo en uno  1.500.000 2
 sillas 460.000 2
 Archivador 395.900 1
 Locker 667.900 1
 Teléfono 104.000 2
 impresora multifuncional 669.990 1
 sala de juntas 680.000 1
 horno micro 199.900 1
 Comedor 120.000 1
 punto ecológico 280.000 1
 Extintores Multipropósito 109.800 2
 Extintores Solkaflam 250.000 2
 señalización 24.000 8
 Total  Muebles y Enseres  9.533.910 68
 Total 14.878.910 72
 
 
como una forma de generar sinergias que redunden en un beneficio para la 
región. Por otra parte, las necesidades de materias primas están descritas 
detalladamente en las fichas técnicas y el plan de producción; mientras las 
necesidades de personal se encuentran incluidas en los apartes del módulo 
administrativo en la nómina de personal.  
2.1.5. Plan de Producción  
En el anexo No 5, encontrará el plan de producción para crear una empresa 
productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué. Este plan se 
proyectó a uno y cinco años, presenta una total correlación con las ventas 
proyectadas y contiene estimaciones relacionadas con el incremento en las 
ventas, precio de venta y el costo de las materias primas y mano de obra, 
que se remontan a consideraciones basadas en el promedio del costo de 
vida durante los últimos diez años.  
2.2. Costos de Producción.  
Adicionalmente, en el anexo No 5 se encuentra la tabla de consumos por 
unidad de producto a partir de la cual se generó el plan de compras y se 
calcularon los costos de producción. Los rubros obtenidos en esta tabla 
migran al módulo financiero. 
 
 
3. Módulo De Organización. 
3.1. Estrategia Organizacional. 
Después de haber avanzado en la planeación como primer elemento del 
proceso administrativo y de haber ejecutado los instrumentos de recolección 
de información en el estudio de mercado; se procede, ahora a definir la 
estrategia organizacional, partiendo de un análisis DOFA (Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) del plan de negocios para crear una 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué.    
3.1.1. Análisis DOFA.  
Gráfica 16. Análisis DOFA. 
 




3.1.2. Estrategias FODA 
En correlación con el análisis DOFA, que involucra tanto elementos internos 
como externos de la empresa, se pudieron establecer las estrategias que 
permitan aprovechar las oportunidades y fortalezas, mientras se mitigan los 
impactos de las debilidades y amenazas detectadas para ingresar en el 
mercado de productos de aseo Ibagué.  
3.1.2.1. Estrategias F.O 
Entonces, contando con la formación profesional y la experiencia laboral y 
comercial de los promotores del proyecto como sus fortalezas y el trabajo en 
equipo, orden y compromiso con el que se realizó la planeación e 
investigación; se considera estratégico, crear una empresa productora y 
comercializadora de productos de aseo en Ibagué, para aprovechar las 
oportunidades de un sector en crecimiento, con organismos del orden 
regional y nacional dispuestos a apoyarlo, con tecnología disponible y con 
una demanda claramente insatisfecha desde el punto de vista del precio. Por 
lo cual, se considera estratégico penetrar en el mercado con un precio de 
lanzamiento por debajo de la competencia y crear un área de ventas por 
internet. 
3.1.2.2. Estrategias F.A 
De la misma manera, se relacionaron las fortalezas con las amenazas 
detectadas; como la falta de aceptación por parte del cliente de los 
 
 
productos, teniendo en cuenta que el modelo de distribución no es el 
acostumbrado y que se trataría de una marca nueva, para lo que se 
determinó necesario realizar la promoción a través de un medio de 
comunicación masivo como emisoras de radio locales y crear una campaña 
de expectativa apropiada para ingresar en el mercado y posicionar la marca 
a través de los principales atributos del producto; el  precio y calidad. 
También, se consideró la amenaza que representa la entrada de nuevos 
competidores al mercado local de Ibagué y la estrategia para minimizar este 
impacto a través de la construcción de canales directos de distribución y de 
comunicación que permitan fidelizar al cliente. Finalmente, las necesidades y 
requerimientos de la empresa serán satisfechos con los recursos locales 
como estrategia de reconocimiento regional y de contrarrestar posibles 
barreras de negociación internacional. 
3.1.2.3. Estrategias D.O 
Por otro lado, se identificaron debilidades para ingresar en el mercado de 
productos de aseo, ligadas a la poca diferenciación del producto a partir del 
empaque, debido al uso de materiales genéricos de fácil imitación y los altos 
requerimientos tecnológicos para la integración de los envases al proceso 
productivo.  Para lo cual, se define como principal estrategia, un modelo de 
distribución inversas para recoger, reutilizar y reciclar los empaques; con lo 
que se busca reducir costos operativos y potenciar las oportunidades de 
competir con precio; además, de lograr esa diferenciación a partir del 
empaque, mejorada con el impacto social, económico y ambiental que 




3.1.2.4 Estrategias D.A 
Completando el análisis FODA, se relacionan las debilidades a nivel interno 
como la falta de capital, tecnología y diferenciación, con las amenazas de 
nuevos competidores aparte de los retos propios de penetrar en un mercado; 
encontrando que para mitigar éstos, es necesario crear alianzas estratégicas, 
buscar financiación a través de organismos de apoyo, aprovechar las 
ventajas de la logística inversa y adoptar constantemente políticas de 
reducción de costos. 
3.1.3. Organismos de Apoyo  
Por otro lado, bajo el Modelo del Sistema Nacional de Innovación e 
Investigación de Colciencias, se ha promovido la creación de una red de 
innovación con universidades de todo el país y se han generado asesorías 
de apoyo a las Pymes para el montaje de sus sistemas de innovación, 
contribuyendo así a obtener productos diferenciados y con valor agregado, 
empaques más sostenibles, demanda de productos naturales y respuesta 
rápida a los cambios de la demanda. Por tal motivo, el plan de negocios para 
crear una empresa productora y comercializadora de productos de aseo en 
Ibagué, se ajusta a la metodología propuesta por el Fondo Emprender del 
SENA, con el ánimo de participar en futuras, convocatorias para conseguir 
asesoría y financiamiento en el proceso de definición e implementación del 
plan. También, fue gracias al apoyo de instituciones como la cámara de 
Comercio de Ibagué que se logró reunir la información necesaria para el 
estudio de mercado y el análisis de la competencia. Así, como al Sr.  Mario 
Alexander Cardona, gerente comercial de Casa Best por su valiosa 
información y apoyo en el trabajo de campo; de la misma manera, se hace 
 
 
reconocimiento al apoyo del Sr Alonso Ojeda gerente general de 
Emproasequim por sus aportes y especialmente a Pera y Manzana.   
3.2. Estructura Organizacional  
3.2.1. Estructura Organizacional.  
Para crear una empresa productora y comercializadora de productos de aseo 
en Ibagué, se propone una estructura organizacional configurada en términos 
del organigrama de comportamiento vertical como el que se ilustra en la 
siguiente gráfica; éste, lo componen un gerente general, un administrador, un 
técnico de producción, un auxiliar de producción, un empleado de servicios 
generales y seis vendedores. 
Gráfica.17. Organigrama de la Empresa. 
 

















3.2.2. Manual de funciones 
En el anexo 7, se encuentra el manual de funciones, el cual describe en 
forma detallada las funciones básicas da cada cargo dependiendo del perfil 
del mismo, las responsabilidades y funciones adicionales, a quien reporta o 
de que área depende y la subordinación cuando diere lugar. 
 
3.3.  Aspectos Legales 
 
3.3.1. Constitución Empresa y Aspectos Legales 
Tramites comerciales 
Se constituirá una sociedad por acciones simplificada de capital privado 
regulada bajo la ley 1258 de 2008, caracterizada por: 
 Acto de Constitución: Este tipo de sociedad puede ser constituido 
por contrato privado el cual debe ser autenticado antes de su 
inscripción en el registro mercantil por los participantes en su 
suscripción, o por apoderado designado para ello. 
 Responsabilidad: Los socios solo responden hasta el monto de sus 
aportes, es una sociedad de capital, por ende, es con este que se 
responde por las obligaciones; la sociedad es una persona distinta 
al socio una vez esta tiene personería jurídica, la cual se consolida 
una vez se encuentra inscrita en el registro mercantil. 
 Pago del capital: Este puede ser pactado en el contrato de 
sociedad con plazos distintos a los establecidos en el Código de 
Comercio, pero nunca podrá exceder de dos años. 
 
 
 Tipos de acciones que se emiten: este tipo de sociedad puede 
emitir cualquiera de las siguientes acciones: (1) acciones 
privilegiadas; (2) acciones con dividendo preferencial y sin derecho 
a voto; (3) acciones con dividendo fijo anual y (4) acciones de 
pago. 
 Negociación de Acciones: Las acciones en este tipo de sociedad 
no podrán ser negociadas en la bolsa, pero si pueden ser 
negociadas por otros medios de manera libre a menos que en los 
estatutos se hayan establecido restricciones para ello. 
Clasificada con el código CIIU 2023 Fabricación de jabones y detergentes, 
preparados para limpiar y pulir; perfumes y preparados de tocador 
Para la afiliación a la Cámara De Comercio De Ibagué se deben llevar a cabo 
los siguientes pasos para una persona jurídica: 
Remitir los siguientes documentos: Original del documento de identidad, 
Formulario del Registro Único Tributario (RUT), Formularios disponibles en 
las sedes de la CCI, Formulario Registro Único Empresarial y Social (RUES), 
Carátula única empresarial y anexos Persona Jurídica, Formulario registro 
con otras entidades, la Minuta de constitución (documento privado) y  
Tramites tributarios 
Dian: Unidad Administrativa Especial del orden nacional, adscrita al 
Ministerio de Hacienda y Crédito Público, garantiza la seguridad fiscal del 
Estado colombiano y la protección del orden público económico nacional, 
mediante la administración y control al debido cumplimiento de las 
obligaciones tributaria, aduaneras y cambiarias y la facilitación de las 
operaciones de comercio exterior, en condiciones de equidad, transparencia 
y legalidad, trámites ante la Dian: 
 
 
 Inscripción en el Registro nacional de Vendedores (si lo requiere). 
 Asignación del Número de Identificación Tributario (NIT). 
 Registro Único Tributario (RUT). 
Tramites de funcionamiento 
Registro Ante el Invima: El Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos 
y Alimentos es una institución oficial de vigilancia y control de carácter 
técnico-científico, que trabaja para la protección de la salud individual y 
colectiva de los colombianos mediante la aplicación de las normas sanitarias 
relacionada con los productos de su competencia.  
Según el Artículo 41 del Decreto 3075 de 1997, “Todo alimento que se 
expenda directamente al consumidor como: alimentos, productos de aseo o 
cosméticos, bajo marca de fábrica y con nombres determinados, deberá 
obtener el Registro Sanitario expedido ante el Instituto Nacional de Vigilancia 
de Medicamentos y Alimentos- Invima”. 
Se solicitará ante el Invima: 
 Certificación Capacidad de Producción a establecimientos fabricantes 
de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico, 
Certificación Condiciones Sanitarias a establecimientos fabricantes de 
plaguicidas de uso doméstico. 
 Certificación Normas Técnicas de Fabricación a establecimientos 
fabricantes de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico 
Uso de suelo reglamentado en el Acuerdo No. 009 de 2002 
Tramites de seguridad social y laboral 
 
 
Afiliación de Empleados a EPS, AP y ARP, Es un deber de todo empresario 
afiliar a sus trabajadores a una Empresa Promotora de Salud (EPS), a una 
Administradora de Fondo de Pensiones (AFP) y a una ARP. 
Fondo de Pensiones y Cesantías: Por otra parte, es un derecho del 
empleado escoger la EPS y el Fondo de Pensiones de su agrado. 
Arp: En lo que respecta a la Administradora de Riesgos Profesionales (ARP), 
el empleador o empresario la selecciona por el respaldo o garantía que ésta 
le brinde con respecto a la conformación de los comités de salud ocupacional 
o de paridad. 
Caja de Compensación: Las denominadas Cargas Parafiscales, las cuales 
son un aporte del empleador o empresario sobre el valor pagado de la 
nómina, sin incluir el subsidio de transporte. Se paga el 9% del cual el 4% 
corresponde a Caja de Compensación Familiar. Instituto Colombiano de 
Bienestar Familiar. Al ICBF le corresponde el 3%. Sena, de los aportes 
parafiscales el 2% está destinado al Servicio Nacional de Aprendizaje. 
A continuación, se establece el cronograma para cada uno de los trámites 
descritos anteriormente, el cual se realizará durante el primer año de 
funcionamiento: 
Tabla 25. Cronograma de Tramites. 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
2do 2do 3er 4to 5to 6to 7mo 8vo 9no 10mo 11ro 12do
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
Legalización X
Formalización X X
Visita a clientes X X X X X X X X X X X X
Asesoría X X X X X X X X X X X X
Seguimiento X X X X X X X X X X X X
 
 
3.4. Costos administrativos 
3.4.1.  Gastos de personal 
Se debe tener en cuenta los cálculos aplicados a los niveles salariales la 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo.  
Ver Anexo No 8. Cálculos aplicados a los niveles salariales. 
4. Módulo De Finanzas  
Para la realización del estudio financiero, se acudió al libro financiero del 
profesor Carlos julio Galindo, el cual permitió establecer el estado de 
situación financiera, el estado de resultados y el flujo de fondos, a partir de 
los cuales se realizaron estimaciones de los indicadores financieros TIR y 
VPN que permitieron evaluar la viabilidad del proyecto. 
 4.1. Estado de Situación Financiera. 
Se realiza una comparación del balance de apertura con el del año 5, para 
evaluar las variaciones del proyecto. En el activo corriente, se observa un 
crecimiento del 121% para el año 5; debido al crecimiento proyectado en las 
unidades vendidas y en el precio del producto. Cabe recordar que las ventas, 
según la política de precio, contemplan el pago de contado. En el año 5 los 
gastos pre operativos en los que se incurren para el arranque del proyecto se 
han terminado de amortizar de acuerdo con los plazos establecidos por los 
socios. 
En los activos fijos hay una disminución del 81% debido a la depreciación 
acumulada; se determinan vidas útiles de la siguiente manera: equipos de 
cómputo a 3 años, maquinaria y equipo a 10 años. Muebles y enseres a 5 
años. Dentro del rango de los 5 años proyectados de la empresa no se 
 
 
presupuesta compra de nueva maquinaria y/o actualización de los equipos. 
Estas variaciones entre el año de instalación y el año 5 tienen una 
disminución neta en el activo total del 6%. 
En los pasivos se tiene cuentas a pagar por concepto de impuestos de renta, 
estimado en 34% de las utilidades generadas en el año 5. Las obligaciones 
financieras han disminuido un 63% de acuerdo con la amortización del 
crédito inicial otorgado por la entidad financiera, como capital trabajo para el 
arranque del proyecto, dicho préstamo fue establecido a un plazo de 96 
meses con una tasa Efectiva anual del 22.41%. Estas variaciones 
representan una disminución neta en el pasivo total del 54%. 
En el patrimonio se presenta un aumento del 34% básicamente por las 
utilidades generadas en los años anteriores. El capital suscrito y pagado se 
mantiene en los 60.000.000. 
Se efectuó análisis vertical al balance del año 5; en el activo se observa que 
de acuerdo a las condiciones de pago pactadas para los clientes (Pago 
contado), el saldo del disponible me representa un 97% del total de este, y el 
otro 3% está comprendido en los activos fijos. En el pasivo los impuestos por 
pagar representan un 18%, mientras que mis obligaciones financieras que 
comprenden el crédito inicial para el arranque, representa el 82% restante del 
total de pasivo. Para el patrimonio el capital social comprende un 75% del 
total de este, la utilidad del periodo un 10% y las utilidades acumuladas el 
15% restante. 






 4.2. Estado de Resultados.  
Comparando el año 5 contra el año 1 en las ventas y costo de venta, se 
denota un crecimiento del 21% en cada uno de estos ítems, esto es debido al 
crecimiento del 5% proyectado año a año tanto en las ventas como en el 
costo. En los gastos de administración hay un crecimiento del 16% que 
corresponde a la inflación estimada para las nóminas, arriendos y servicios 
generales, adicionalmente a esto el valor de la amortización de los gastos pre 
operativos que para el año 5 se amortiza el saldo final. Para los gastos de 
ventas el crecimiento está dado por la inflación registrada entre el año1 y el 
año 5, este crecimiento llega a un 22%. En los intereses financieros hay una 
disminución del 53% debido a la amortización del crédito que se tiene. Se 
proyecta un crecimiento de la utilidad en valor absoluto en $ 7.479.112 que 
equivale a un crecimiento del 1891%. 
En el año 5 los costos de venta corresponden a un 70% de las ventas, los 
gastos de administración un 20%, los gastos de venta un 5% y los intereses 
financieros 2%, obteniendo al final una utilidad del 2% del total de las ventas. 
Ver anexo No. 10 Estado de ganancias y pérdidas. 
 
 4.3. Flujo de Efectivo 
Teniendo en cuenta la inversión, es necesario un préstamo de 50 millones de 
pesos para cubrir los gastos de la empresa en su etapa de montaje y puesta 
en marcha; adicionalmente, como capital de trabajo, mientras empieza a 
producir utilidades en el último trimestre del segundo año. El cálculo del flujo 
de efectivo se realizó a partir de las ventas y el precio de venta, con 
 
 
incrementos anuales del 5% para cada concepto. De tal manera, se definió el 
flujo de fondos para el proyecto    
Ver anexo No. 11 Flujo de efectivo  
 4.4. Indicadores  
En el análisis financiero del proyecto se tuvo en cuenta el producto que tiene 
mayor participación en el total de las unidades vendidas anualmente, este fue 
el detergente multiusos que tiene un 32% de participación del total de las 
unidades vendidas. 
El costo unitario para la fabricación del detergente multiusos, lo compone la 
materia prima la cual se costea de acuerdo con la fórmula establecida, la 
mano de obra y los costos indirectos se distribuyen de forma proporcional 
entre todos los productos que se fabrican, para el caso del análisis el 
detergente multiusos absorbe un 32% del total de los costos. 
Como indicadores financieros se calculó la TIR y VPN, dando como resultado 
para la Tasa Interna de Retorno un valor estimado para este proyecto del 
52% y a partir del año 2 se empieza a recuperar el valor de la inversión. El 
valor de la inversión a Valor Presente Neto es de $ 90.701.125. 






5.1.  Impacto Económico 
El impacto económico del plan de negocios para crear una empresa 
productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué se traduce en 
1200 millones de pesos en ventas durante el primer año con un incremento 
del 5% anual, esta actividad económica impactará el PIB del país 
positivamente, no solo por la actividad industrial, sino por el aporte al 
consumo como consecuencia de la generación de empleo; además,  es un 
mercado de grandes perspectivas económicas si se logra aumentar el  
porcentaje de participación en el mercado.  
 5.2. Impacto Regional 
Por otro lado, uno de los mayores impactos en la región, es el de generación 
de empleo; porque, aunque la principal motivación del plan de negocios es 
lograr una viabilidad económica, uno de los principios fundamentales en la 
concepción de todo el proyecto ha sido la búsqueda de la solución a la 
problemática detectada en la comunidad relacionada con el desempleo. Por 
eso, se buscó un balance apropiado entre tecnología disponible, capacidad 
de producción y recurso humano para generar 11 empleos directos con los 
que se busca generar un impacto positivo para la región. Pero, con 
perspectivas de crecimiento que permiten pensar en aumentar la planta de 




 5.3. Impacto Social 
Entonces, uno de los principales impactos a nivel social en la región, es el de 
generación de empleo y sus efectos; pero, tras la propuesta de una logística 
inversa de recogida, maximización de valor y uso sostenible de empaques, la 
empresa productora y comercializadora de productos de aseo en Ibagué 
genera un impacto social positivo al hacer un seguimiento a los envases 
después de consumido el producto, lo que genera menos residuos sólidos a 
los basureros y rellenos sanitarios de la región. Adicionalmente, genera un 
ambiente de sostenibilidad alrededor de los negocios que propicia cambios a 
nivel de la mentalidad de los consumidores para que prefieran productos que 
no contaminen, envases más sostenibles y que se puedan reutilizar y reciclar 
como una forma de impactar a nivel social. 
 5.4. Impacto Ambiental 
Finalmente, el plan de negocios para crear una empresa productora y 
comercializadora de productos de aseo en Ibagué demuestra su compromiso 
con el medio ambiente al proponer un modelo de distribución que involucra 
reutilizar los empaques, utilizar productos que sean amigables con el 
ecosistema o biodegradables, evitando la utilización de sustancias peligrosas 
y contaminantes, cuidando  la disposición de todos sus residuos y 
estableciendo políticas de logística inversa para hacer una reutilización de 
empaques y seguimiento hasta su disposición final. Adicionalmente, sus 
procesos productivos estarán controlados para evitar la producción de ruido, 




Conclusiones y Recomendaciones. 
 
Teniendo en cuenta la dinámica constante de los mercados y la necesidad de 
contextualizar la investigación en tiempo y lugar, la primera recomendación 
que se hace al plan de negocios para crear una empresa productora y 
comercializadora de productos de aseo en Ibagué, es que entre menor sea el 
tiempo que tarde su implementación, más cercano estará a la realidad; de lo 
contrario, los datos deben ser ajustados a las condiciones de mercado al 
momento de su ejecución. De la misma manera, respecto a lo objetivos 
planteados, el equipo investigador se permite llegar a las siguientes 
conclusiones: 
El estudio de mercado permitió definir las estrategias referentes al producto, 
el precio, la viabilidad de la plaza y las actividades de promoción, necesarias 
para lograr penetrar en el mercado de productos de aseo en Ibagué. En 
cuanto al producto, se pudo concluir que la calidad, el precio y el empaque, 
serán atributos considerados caballos de batalla en la satisfacción de las 
necesidades del cliente bajo un modelo de distribución que permite disminuir 
costos y aumentar la competitividad.    
A partir del estudio técnico, se pudo definir las necesidades y requerimientos 
para el desarrollo del proyecto, se sugirió un modelo de planta y se definieron 
los pormenores desde el punto de vista técnico para el montaje y puesta en 
marcha de la fábrica. Así, como la elaboración del plan de producción y de 
los costos relacionados para un horizonte de planeación de cinco años. 
 
 
Por otro lado, el estudio administrativo permitió concretar la estructura de la 
empresa, con cargos y perfiles específicos dentro de ella; los trámites para la 
constitución y demás aspectos legales y los costos administrativos asociados 
a su gestión. Teniendo en cuenta lo anterior, se concluyó crear una sociedad 
por acciones simplificada de capital privado regulada bajo la ley 1258 de 
2008, con once empleados organizados en una estructura vertical de tres 
niveles; operativo, técnico y directivo. 
De igual forma, el estudio financiero concluyó con el cálculo de los 
indicadores TIR (Tasa Interna de Retorno) del 52% y VPN (Valor Presente 
Neto) de $90.701.125, lo que permite apreciar las bondades financieras de la 
iniciativa y la viabilidad para la ejecución teniendo en cuenta la tasa de 
oportunidad y la inversión se recupera a partir del último trimestre del 
segundo año. 
Finalmente, el desarrollo del módulo de impactos solo deja claro algunos de 
los aspectos más importantes a nivel regional, económico, social y ambiental 
de la puesta en marcha de un negocio de estas características; pues solo la 
experiencia de su realización, permitirá seguir evaluando que tanto se 
cumplen los objetivos en materia de generación de empleo, disminución de 
residuos sólidos, reciclaje, diseño de productos sostenibles y conciencia de 
consumo.    
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Anexo 1.  
 Tabla de Proveedores. 
Proveedor Producto Precio Calidad  Pago 
Químicos el Alquimista Ácido Sulfónico          23.500     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Alcohol Cetílico (esp.)            9.500     Alta  Contado 
Elementos Químicos 
Ltda. 
Amoniaco             8.621     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Bbto. de Sodio  (dodigen)           32.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Benzoato de Sodio            6.500     Alta  Contado 
Elementos Químicos 
Ltda. 
Bicromato de Sodio          27.750     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Butil Cellosolve          21.500     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Cloruro de Sodio            2.000     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Color vegetal (azul rey)            3.500     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Color Vegetal (azul turquesa)            3.500     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Colorante Vegetal (Verde)            3.500     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Colorante Vegetal (Amarillo)            3.500     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Colorante Vegetal (rosa)            3.500     Alta  Contado 
Distribuciones Calivalle Colorante Vegetal (verde)             3.500     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista DEA de Ac. Graso de coco          32.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Dehicuar (suab.)          37.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Dodigen (bbto.Na.)          32.000     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía.  
Envase            1.373     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía. 
Envase anti solventes                642     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía. 
Envase Con Pistola            1.591     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía.  
Envase con tapa            1.373     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía.  
Envase dispensador               893     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Esencia hiposoluble          23.000     Alta  Contado 
Químicos Campota Esencia  (manzana verde)          29.914     Alta  Contado 
Químicos Campota Esencia (baby)          29.828     Alta  Contado 
Químicos Campota Esencia (floral)          31.293     Alta  Contado 
Químicos Campota Esencia (vainilla)          37.328     Alta  Contado 
Químicos Campota Esencia. (lavanda)          19.310     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Espesante CMC.                16.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Etanol          15.500     Alta  Contado 
Duques Saldarriaga y 
Cía.  
Etiquetas               890     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Euperlad            7.500     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Formol          12.000     Alta  Contado 




Químicos el Alquimista Glicerina          19.000     Alta  Contado 
Elementos Químicos 
Ltda. 
Hipoclorito de sodio            6.897     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Lauril Éter Sulfato de Na.            7.000     Alta  Contado 
Elementos Químicos 
Ltda. 
Metil parabeno            2.200     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Metilparabeno Sódico          40.500     Alta  Contado 
Elementos Químicos 
Ltda. 
Monoetanolamina          20.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Nonil Fenol           37.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Soda caustica líquida.          18.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Texapon N-40          13.000     Alta  Contado 
Químicos el Alquimista Trietanolamina           32.000     Alta  Contado 






















Anexo 2. Fichas Técnicas 
Nombre Detergente Multiusos 
Imagen 
 
Descripción El jabón multiusos es ideal para la limpieza de superficies por su buen 
poder desincrustante y ayuda a retirar los excesos de suciedad. No 
corroe las superficies, ni es irritante a la piel, ni vías respiratorias. este 
producto es BIODEGRADABLE. 
Áreas de 
aplicación  
Para pisos, paredes,  equipos, utensilios  y superficies sucias. 
Beneficios Limpieza, antibacterial. 
Dosis Diluir en agua entre 1y 10  partes de jabón  
Composición Agua, Metil parabeno sódico, Alcohol etílico, Amoníaco Usarlo con 
precaución, Carbosemetil-celulosa-especial (CMC extra),Cumarina, 
Arkopal,  Detersin, Colorante mineral o vegetal, Fragancia para pisos 
Almacenamiento Almacenar en un lugar fresco y seco. No exponer al calor. 
Embalaje Envase de polipropileno de 1 litro y de 5 litros. 
Precauciones No al Contacto con los ojos  con la piel es Moderadamente irritante No 




Color: transparente  
Olor: inoloro  
Densidad: 1.05  








Descripción El desengrasante es utilizado para la limpieza de superficies en 
contacto o no con los alimentos. Puede llegar a ser ligeramente 




Ideal para ser utilizado en sitios donde se requiera eliminar excesos de 
grasa y suciedad incrustada, por su alta concentración y efectiva 
formula se utiliza en todas las industrias. 
Beneficios Limpieza. 
Dosis Diluya 1 parte de con 3 a 15 partes de agua, dependiendo del grado de 
suciedad, aplique rociando, permita que la solución actué por 3 a 4 
minutos, restriegue y luego enjuague. 
Composición Soda Caustica, Agua, Butiglendy (butil) Dehitón KB -30  
Almacenamiento Almacenar en un lugar fresco y seco. No exponer al calor. 
Embalaje Garrafa por 20 kg. 
Precauciones Use guantes de caucho para manipular el producto. Evite el contacto 
con la piel y los ojos. En caso de contacto con los ojos ó piel enjuague 
con abundante agua por al menos 15 minutos. Mantener fuera del 
alcance de los niños. No ingerir. 
Especificaciones 
físico-químicas 
Color: transparente o depende la fragancia 
Olor: inoloro 
 Densidad: 1.05  





Nombre Suavizante Textil. 
Imagen 
 
Descripción Suavizante concentrado, formulado para todo tipo de tejidos, 
garantiza una extraordinaria suavidad y agradable perfume muy 
duradero en todas sus prendas.  
Áreas de 
aplicación  
Líquido suavizante especialmente formulado para su aplicación en la 
industria textil, no deja residuos, Facilita el planchado de la ropa.  
Beneficios Limpieza, Suavidad y frescor para la ropa. 
Dosis Aplíquelo en el enjuague final, No aplique directamente sobre las 
prendas.  
Composición Celulosa, Agua, Color al Gusto, Trietanolamina  Polectron, Formol 
Fragancia     1 Onza 
Almacenamiento Lugares ventilados, frescos y secos. Lejos de lugares de calor.  
Embalaje Envase: x 1 litro. Garrafa: x 5 litros. Tambor: x 20 litros. 
Precauciones No ingerir, Manténgase fuera del alcance de los niños.  
Especificaciones 
físico-químicas 
Aspecto: líquido lechoso  
Color: blanco 
Olor: característico 
pH. a 20 º c.: 3 + 0.5  








Descripción Es una solución que contiene tensos activos y solventes que 
eliminan la grasa, evitando el opacamiento de la superficie y la 
formación de rayas que dejan un mal aspecto. 
Áreas de aplicación  Espejos, vidrios, Ventanas, computadoras, Parabrisas de carros y  
Toda superficie lavable.  
Beneficios Limpieza, antibacterial. 
Dosis Aspersor Limpiavidrios la superficie a limpiar. Luego pase un paño 
limpio y seco. El producto debe utilizarse en forma pura. 
Composición Derivado de alquila mina etoxilado, butiglicol, noninfenol, esencia, 
alcalinizante, conservante y colorante. 
Almacenamiento Lugares frescos, ventilados. Empaque claramente rotulado, 
marcado y etiqueta visible. 
Embalaje Empaque plástico. 
Precauciones Evítese contacto de limpiavidrios con los ojos. En caso de 




Color: Celeste.  
Fragancia: Agradable.  
Inflamabilidad: No inflamable.  
Densidad: (25ºC): 0,98 -1,00%  
Porcentaje de volátiles: 100%  










Nombre Ambientador Desinfectante  
Imagen 
 
Descripción limpia y aromatiza su hogar, dejando una agradable y persistente 
fragancia en sus pisos, azulejos, mesones de cocina, lavamanos y toda 




Beneficios Limpieza, antibacterial. 
Dosis Aplique el producto puro por 5 minutos (Para uso antibacterial).  
Composición Espesante, dodigen, fragancia,  nonilfenol, colorante vegetal y formol. 
Almacenamiento Lugares frescos, ventilados. Empaque claramente rotulado, marcado y 
etiqueta visible. 
Embalaje Empaque plástico. 
Precauciones  Usar guantes para la aplicación. En caso de contacto con los ojos, lavar 




Color: Rosado  
Fragancia: Agradable.  





Nombre Blanqueador Desinfectante  
Imagen 
 
Descripción Blanqueador desinfectante a base de Hipoclorito de Sodio. (Hipoclorito 
de Sodio al 4%) 
Áreas de 
aplicación  
la desinfección de superficies el blanqueado de prendas de algodón la 
potabilización de agua para consumo humano, entre otros usos. 
Beneficios Limpieza, antibacterial. 
Dosis Podrá ser utilizado para el trapeado de pisos, diluyendo en una 
cubeta100 ml de Blanqueador por 15 lt de agua. Para el Blanqueado de 
prendas disuelva 50 ml de producto por cada 15 lt de agua, en una 
cubeta o palangana, ponga a remojar sus prendas por espacio de 30 
minutos. No lo utilice en ropa de color. 
Composición Agua, Hipoclorito de Sodio, con o sin Fragancia Limón 
Almacenamiento Lugares frescos, ventilados. Empaque claramente rotulado, marcado y 
etiqueta visible. 
Embalaje Empaque plástico. 
Precauciones  El Blanqueador desinfectante bajo condiciones adecuadas de operación 
no representa un peligro para la salud o seguridad de las personas o 
instalaciones; sin embargo, se recomienda en juagar con abundante 
agua en caso de contacto con los ojos, si es ingerido tomar abundante 




aspecto: liquido transparente ligeramente turbio 
olor: característico a cloro 
color: amarillento 





Nombre Jabón Manos 
Imagen 
 
Descripción El jabón para manos desinfectante, con capacidad de arrastrar suciedad 
y eliminar carga microbiana patógena. 
Áreas de 
aplicación  
Al aplicar jabón desinfectante de manos, genera reducción de los 
microorganismos presentes en la superficie de las manos.  
Beneficios Limpieza, antibacterial. 
Dosis El jabón desinfectante para manos debe aplicarse directamente sobre la 
superficie de las manos sin dilución.  
Composición Texapon No. 70,Cloruro de sodio, Agua desmineralizada , Metil-parabeno 
puro, Colorante vegetal, Fragancia al gusto 
Almacenamiento Almacenar en un lugar fresco y seco. No exponer al calor. 
Embalaje Envase de polipropileno de 1 litro y de 4 litros. 
Precauciones Uso externo, no ingerir, manténgase fuera del alcance de los niños, una 
vez comenzado el envase consumir antes de los 12 meses. 
Especificaciones 
físico-químicas 
pH (20°C) 1 gramo/litro 7 – 8  
Densidad: 1.04 gr/ml  
Sabor: insípido en solución. Ligeramente amargo. 
Olor: característico, ligero 
Color: incoloro – traslucido  





Nombre Jabón Loza 
Imagen 
 
Descripción Es un producto especialmente  formulado para limpiar y remover la grasa 




Lavado manual de vajilla, cristalería y trastes de cocina en general. 
Beneficios Desengrasante, de fácil enjuague y rápido escurrimiento del agua en  la 
vajilla permitiendo un rápido secado de la misma. 
Dosis Humedezca una esponja, úntela de crema y exprima hasta que salga 
abundante espuma, lave con la espuma su vajilla o cristalería, enjuáguela 
y déjela escurrir sin secar 
Composición Texapon N70, Coperlan KD, Ácido Cítrico, Sal Molida, Agua, Color, 
Glidant (Conservante), Fragancia al Gusto 
Almacenamiento Mantener en un lugar fresco y seco. Vence 24 meses después de su 
elaboración. 
Embalaje Tarrina x 250 g  
Tarrina x 500 g  
Tarrina x 1000 g 
Precauciones No ingerir, mantener fuera del alcance de los niños 
Especificaciones 
físico-químicas 
pH (sol. 1%) 0 -14 9.0 - 10.50  
Humedad % 24.0 - 28.0  
Insolubles en agua % 28.0 - 38.0  
Peso específico g/l 1300 - 1500  
















Anexo 3. Costos Variables 
 
Costos Variables por litro de Deteregete Multiusos. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Costos Variables Por Litro de Desengrasante Multiusos. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Costos Variables por litro de Suavizante Textil. 
 Detergente multiusos  Peso   UM  Valor 
formula 
Ácido Sulfónico     125     gr  809,52 
Nonil Fenol       60     gr  611,79 
Soda caustica líquida.       15     gr  56,33 
Trietanolamina           6     gr  53,74 
Esencia. (lavanda)       15     gr  302,16 
Color Vegetal (azul turquesa)          1     gr  116,67 
Envase con tapa          1     un  1.373,00 
Etiqueta          1     un  89,00 
TOTAL     3.412,20 
 
Desengrasante Multiusos  Peso   UM  Valor 
formula 
Nonil Fenol      100     gr  1.019,65 
Lauril éter Sulfato de Na.       50     gr  350,00 
Monoetanolamina       25     gr  521,59 
Butilcellosolve       50     gr  296,25 
Colorante Vegetal (Verde Luminoso)          1     gr  116,67 
Metil parabeno          1     gr  73,33 
Envase anti solventes           1     un  642,00 
Etiqueta          1     un  89,00 





Fuente: Elaboración Propia. 
 
Costos Variables por litro de Limpiavidrios. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Costos Variables por litro de Ambientador Desinfectante. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Costos Variables por litro  de Blanqueador Desinfectante. 
 Suavizante Textil  Peso   UM  Valor Formula. 
Alcohol Cetílico(esp.)       46     gr  437,00 
Dehicuar (suab.)       30     gr  305,89 
Benzoato de Na.           2     gr  13,00 
Esencia (baby)       15     gr  466,74 
Envase           1     un  554,00 
Etiqueta          1     un  89,00 
TOTAL     1.865,64 
 
Limpiavidrios  Peso   UM  Valor Formula. 
Etanol     150     gr  620,06 
Nonilfenol       10     gr  101,96 
Esencia (floral)       15     gr  489,67 
Amoniaco           4     gr  11 
Color vegetal (azul rey)          1     gr  116,67 
Benzoato de Sodio          1     gr  6,50 
Butil Cellosolve       10     gr  0,00 
Envase Con Pistola          1     un  259,00 
Etiqueta          1     un  89,00 
TOTAL     1.693,98 
 
Ambientador Desinfectante  Peso   UM  Valor formula 
Espesante CMC.                2     gr  32,00 
Dodigen (bbto.Na.)          5     gr  91,38 
Fragancia       20     gr  706,84 
Nonilfenol       10     gr  101,96 
Colorante Vegetal (rosa brillante)          1     gr  116,67 
Formol          1     gr  3,31 
Envase          1     un  1.373,00 
Etiqueta          1     un  89,00 





Fuente: Elaboración Propia  
 
Costos Variables por litro de Jabon Líquido para Manos. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Costos Variables por litro de Jabon de Loza. 
 




Blanqueador Desinfectante  Peso   UM  Valor formula 
Hipoclorito de sodio     325     gr  560,38 
Bbto. de Sodio  (dodigen) (3.75gr)          4     gr  33,07 
Cloruro de sodio           8     gr  15,00 
Bicromato de Sodio          1     gr  27,75 
Esencia hipo soluble (lavanda, floral.)          5     gr  119,97 
Envase con tapa          1     un  1.373,00 
Etiqueta          1     un  89,00 
TOTAL     2.218,17 
 
Jabón Líquido para Manos  Peso   UM  Valor formula 
Espesante CMC  7     gr  112,00 
Metilparabeno Sódico         1     gr  40,50 
Texapon N-40 100     gr  358,26 
Euperlad  20     gr  156,48 
Esencia (vainilla)  20    gr  778,80 
Nonilfenol 20     gr  203,93 
Colorante Vegetal (Amarillo oro)  1     gr  116,67 
Glicerina 10     gr  52,36 
Envase dispensador  1     un  4.382,00 
Etiqueta  1     un  89,00 
TOTAL     6.289,99 
 
Jabón de Loza  Peso  UM  Valor formula 
Lauril Eter Sulfato de Na.     300     gr  2.100,00 
DEA de Ac. Graso de coco       50     gr  440,93 
Esencia  (manzana verde)          3     gr  93,62 
Formol          3     gr  8,27 
Cloruro de Sodio          1     gr  2,00 
Colorante Vegetal (verde esmeralda)          1     gr  116,67 
Envase dispensador          1     un  4.382,00 
Etiqueta          1     un  89,00 




Anexo 4. Costos Fijos. 
 
Fuente: Elaboración propia 
  
Concepto valor 
Maquinaria y equipo 
(producción) 
 $        5.345.000  
Tiempo de depreciación (año) 20 
depreciación anual  $          267.250  
depreciación mensual  $            22.271  
  
Concepto valor 
Energía   
KW consumidos 148 
Valor KW  $                 108  
Gasto de energía mensual  $            16.011  
  
Concepto  valor  
Agua   
M3 20 
valor M3  $                 617  
Gasto agua mensual  $            12.333  
  
Concepto valor 
Gas   
M3 7 
valor M3  $              1.239  
Gasto gas  $              8.673  
  
Concepto valor 
Teléfono   
Plan  $            53.000  
  
Concepto valor 
mantenimiento (repuestos)  $          100.000  
  
Concepto valor 
Arriendo  $        1.500.000  
  




Anexo 5. Plan de Producción y Costos de Producción 
 


















Unidades producción mensual               4.000                  500                          3.000                500                  1.000                500               1.500                1.500             12.500 
% participación en la fabricación 
mensual
32% 4% 24% 4% 8% 4% 12% 12% 100%













materia prima             3.412                3.108                          1.866              1.990                  2.514              2.218               2.801                3.743   
mano de obra               209                  209                             209                209                    209                209                  209                  209   
Cif                 137                  137                             137                137                    137                137                  137                  137 
Total por litro             3.758                3.454                          2.211              2.336                  2.860              2.564               3.147                4.089   












Jabón de Loza Totales Costos
Materia prima  13.648.811,36     1.554.245,01               5.596.907,52      995.113,66       2.514.161,68   1.109.083,52    4.201.482,64     5.615.221,08  35.235.026,47 
Mano de obra       834.740,32        104.342,54                  626.055,24      104.342,54          208.685,08      104.342,54       313.027,62        313.027,62    2.608.563,51 
Cif       547.931,86         68.491,48                  410.948,90       68.491,48          136.982,97       68.491,48       205.474,45        205.474,45    1.712.287,07 
total costos  15.031.483,55     1.727.079,03               6.633.911,66   1.167.947,68       2.859.829,73   1.281.917,55    4.719.984,71     6.133.723,16       39.555.877 















año 1           48.000                6.000                        36.000              6.000                12.000              6.000             18.000              18.000   
año 2           50.400                6.300                        37.800              6.300                12.600              6.300             18.900              18.900   
año 3           52.920                6.615                        39.690              6.615                13.230              6.615             19.845              19.845   
año 4           55.566                6.946                        41.675              6.946                13.892              6.946             20.837              20.837   
año 5           58.344                7.293                        43.758              7.293                14.586              7.293             21.879              21.879   
Mano de obra Mínimos Sueldo mes Carga prestacional Total mes Salario Anual
Técnico de producción 1,5 1111881 437717,1083 1549598,108 18595177,3
Auxiliar de producción 1 767154 291811,4055 1058965,406 12707584,87
Total Nomina Operativa 2,5 1879035 729528,5138 2608563,514 31302762,17
 
 
Anexo 6. Manual de Funciones. 
GERENTE 
Dependencia Socios 
Subordinados Todos los colaboradores 
Funciones Representante legal de la organización. 
Dirigir y manejar los negocios  
Dar cumplimento al objeto social. 
Controlar y dar seguimiento a la planeación estratégica propuesta  
Aprobar el presupuesto y manejo de recursos de la organización 
Responsabilidades Ser líder de la Organización y motivar a sus colaboradores a explotar 
sus capacidades.  
Perfil Estudios profesionales en administración, ingeniería industrial, 
economía o afines. 
Actitudes: liderazgo, capacidad de toma de decisiones, facilidad en 





Subordinados Vendedores, Producción y Servicios Generales. 
Funciones  Controlar la ejecución del presupuesto y velar por una producción 
eficiente. 
Revisar el cumplimiento de las labores encomendadas del personal 
a cargo. 
seleccionar, contratar y capacitar al personal nuevo. 
vigilar al personal en el cumplimiento las políticas de la empresa. 
supervisar la elaboración del producto en beneficio de la 
satisfacción del cliente final 
elaborar informes requeridos por la gerencia de la organización. 
 
 
Responsabilidades Evaluar el desempeño del personal a cargo 
Monitorear el proceso productivo de organización. 
Coordinar las actividades y labores para el desarrollo del plan 
propuesto 
Perfil Estudios profesionales en administración, ingeniería industrial, 
economía o afines. 
Actitudes como: Facilidad de trabajo en equipo y de negociación, 
alto sentido de responsabilidad y honorabilidad, habilidad en toma 
de decisiones eficaces. 
 
VENDEDOR 
Dependencia Administrador  
Funciones Gestión Comercial para la ejecución de logros de la organización. 
Informar al cliente en todo momento acerca de promociones, 
ofertas y nuevos lanzamientos. 
Consecución de objetivos marcados, cualitativos y cuantitativos 
Conocimiento de la zona designada de trabajo 
Mantener y retener a los clientes 
Conocer los productos de la empresa 
Conocer, planificar y ejecutar sus objetivos 
Dar el mejor servicio a los clientes 
Responsabilidades Reporte periódico con su superior para tratar temas relacionados 
con su actividad 
Reconocimiento del mercado para detectar nuevos clientes 







Dependencia Administrador  
Funciones Asear el establecimiento y vigilar que se mantenga limpio 
Clasificar la basura empacando los desechos orgánicos, papeles y 
materiales sólidos en bolsas separadas. 
Responder por los elementos de su cargo e informar sobre 
cualquier anormalidad. 
Mantener limpios los muebles y enseres, y todo elemento del 
establecimiento. 
Responsabilidades Velar por el orden e imagen de la organización 
Perfil Bachiller 
 
TÉCNICO  PRODUCCIÓN 
Dependencia Administrador 
Subordinados Auxiliar de producción 
Funciones Mantener un adecuado nivel de inventario para cubrir la demanda 
de productos de aseo. 
Administración de la producción.  
Realizar el acondicionamiento, procesamiento y transformación de 
las materias primas, bajo los parámetros ambientales, sanitarios y 
de salud ocupacional establecidos dentro de la ley. 
Desarrollo de los productos de alta calidad. 
Responsabilidades Mantener altos estándares de calidad 
Realizar la producción de los productos de aseo.  
Perfil Técnico en química industrial o tecnólogo en química industrial. 
Actitudes como: Liderazgo, toma de decisiones, trabajo bajo 








AUXILIAR DE PRODUCCIÓN 
Dependencia Técnico  Producción 
Subordinados No aplica   
Funciones Labores de apoyo, salvaguardar el inventario de producción. 
Mantener el lugar de producción en perfecto estado, cumplir con 
las disposiciones ley con respecto a leyes de sanidad y salud 
alimentaria.  
Responsabilidades Cumplir con las labores encomendadas por el Técnico de 
producción. 
Apoyar a cabalidad el proceso de producción.  














Anexo 8. Cálculos Aplicados a los Niveles Salariales. 
SALARIOS VALOR DEFINICION 
Salario mínimo año 2014. 
Art 145 CST. 
$ 689.455  Jornada Ordinaria 48 horas semanales, 8 
horas diarias. Ley 50 de 1990, Art.20 
SALARIO MINIMO DIA $22.981,83  Jornada Ordinaria Día 8 horas 
SALARIO MINIMO HORA 
ORDINARIA 
$ 2.872,73  Jornada ordinaria 6 a.m. a 10 p.m. Ley 789 
de 2002, Art. 25 
SALARIO MINIMO HORA 
NOCTURNA Ley 50 de 
1990 Art. 24 
$ 3.878,18  Jornada Nocturna 10p.m a 6 a.m. Valor Hora 
Ordinaria+35% de recargo 
Auxilio de Transportes 
AUXILIO VALOR DEFINICION 
MES $ 77.000  Se paga a quienes devenguen hasta 
$1.232.000 (2 salarios mínimos mes) 
DIA $ 2.400  . 
Horas Extras 
HORAS EXTRAS VALOR DEFINICION 
ORDINARIA Ley 50 de 1990 
Art.24 
$3.590,91  Valor Hora Ordinaria+25% de recargo 
NOCTURNA Ley 50 de 1990 
Art. 24 
$5.027,27  Valor hora ordinaria+75% de recargo 
DOMINICAL Y FESTIVO 
ORDINARIA 
$5.745,46  Valor hora ordinaria+75% por festivo+25% 
recargo diurno 
DOMINICAL Y FESTIVO 
NOCTURNA 










ORDINARIA $5.027,27  Si se trabaja Hora básica+75% de recargo 
NOCTURNA $6.032,72  Hora básica+75% recargo festivo 35% recargo 
nocturno 
Vacaciones 
DESCANSO VALOR DEFINICION 
Vacaciones Provisión 
mensual 
15 días hábiles consecutivos de vacaciones 
remuneradas por cada año de servicios 
Art.186 C.S.T. $ 28.727,29  
Prestaciones a cargo de la empresa: 





Un mes de salario por cada año de servicios 





Intereses legales del 12% anual sobre el 
valor de la cesantía acumulada al 31 de 





Un mes de salario pagaderos por semestre 
calendario así:15 días el último día de junio y 
15 días en los primeros 20 días de diciembre 
de cada año 
Art. 306 C.S.T 
DOTACION Un par de zapatos y 
un vestido de labor 
Entregas así: 30 de 
abril, 31 de 
agosto,20 de Dic. 
Se entrega a quienes devenguen hasta 
$1.378.910 (2 salarios mínimos 
mensuales).Con más de 3 meses de servicio. 

















CAJA - BANCOS 45.476.726$    100.359.804$    121% 97%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 45.476.726$    100.359.804$    121% 97%
GASTOS PREOPERATIVOS 50.228.064$    -$                     -100% 0%
ACTIVO FIJO
TERRENOS -$                   -$                     0% 0%
COMPUTADORES 2.273.990$     2.273.990$       0% 2%
 - DEP ACUM. COMP. -$                   2.273.990$       0% 2%
EDIFICIOS -$                   -$                     0% 0%
 -DEP. ACUM. EDIF. -$                   -$                     0% 0%
VEHICULOS -$                   -$                     0% 0%
 - DEP ACUM. VEHIC. -$                   -$                     0% 0%
MAQUINARIA Y EQUIPO 5.345.000$     5.345.000$       0% 5%
 - DEP ACUM. M. Y EQ. -$                   2.672.500$       0% 3%
MUEBLES Y ENSERES 6.676.220$     6.676.220$       0% 6%
 -DEP. ACUM. M. Y ENS. -$                   6.676.220$       0% 6%
TOTAL ACTIVO FIJO 14.295.210$    2.672.500$       -81% 3%
TOTAL ACTIVO 110.000.000$  103.032.304$    -6% 100%
PASIVOS
CORRIENTE
IMPUESTOS POR PAGAR -$                   4.056.667$       0% 18%
TOTAL PASIVO CORRIENTE -$                   4.056.667$       0% 18%
PASIVO LARGO PLAZO 0%
OBLIG. FINANCIERAS 50.000.000$    18.750.000$      -63% 82%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 50.000.000$    18.750.000$      -63% 82%
TOTAL PASIVO 50.000.000$    22.806.667$      -54% 100%
PATRIMONIO
CAPITAL 60.000.000$    60.000.000$      0% 75%
UTILIDAD DEL PERIODO -$                   7.874.707$       0% 10%
UTILIDAD ACUMULADA -$                   12.350.931$      0% 15%
TOTAL PATRIMONIO 60.000.000$    80.225.637$      34% 100%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 110.000.000$  103.032.304$    -6%
Total de control -$                   -$                     
Empresa Productora y Comercializadora de Productos de Aseo
BALANCE  GENERAL
PERIODO:  DEL  2017  AL  DE   2022
 
 





















VENTAS 261.331.826$        317.485.198$ 21% 100%
- COSTO DE VENTAS 182.140.364$        221.277.562$ 21% 70%
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 79.191.462$          96.207.636$   21% 30%
- GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 55.999.204$          64.693.387$   16% 20%
- GASTOS DE VENTAS 12.029.825$          14.622.328$   22% 5%
= UTILIDAD O PERDIDA OPERACIONAL 11.162.433$          16.891.921$   51% 5%
 - INTERESES FINANCIEROS 10.563.047$          4.960.547$     -53% 2%
= UTILIDAD O PERDIDA ANTES DE IMP. 599.386$              11.931.374$   1891% 4%
- IMPUESTO DE RENTA 203.791$              4.056.667$     1891% 1%
= UTILIDAD O PERDIDA DEL PERIODO 395.595$              7.874.707$     1891% 2%
Empresa Productora y Comercializadora de Productos de Aseo
GANANCIAS Y PERDIDAS












NOMBRE DE LA EMPRESA:
DESCRIPCIÓN AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5
INGRESOS
SALDO INICIAL 45.476.726$   52.499.465$   61.872.483$   72.988.860$   85.889.541$   
VENTAS 261.331.826$ 274.360.073$ 288.039.732$ 302.403.374$ 317.485.198$ 
 -$                  -$                  -$                  -$                  -$                  
TOTAL INGRESOS 306.808.552$ 326.859.538$ 349.912.215$ 375.392.234$ 403.374.739$ 
EGRESOS      
COMPRA DE MATERIAS PRIMAS 163.785.736$ 171.975.023$ 180.573.774$ 189.602.463$ 199.082.586$ 
MANO DE OBRA DIRECTA 17.090.464$   17.944.987$   18.842.236$   19.784.348$   20.773.565$   
Gasto de energia 61.481$         64.555$         67.783$         71.172$         74.730$         
Gasto agua 47.359$         49.727$         52.213$         54.824$         57.565$         
Gasto gas 33.304$         34.970$         36.718$         38.554$         40.482$         
plan Telefonia / Internet 203.520$       213.696$       224.381$       235.600$       247.380$       
mantenimiento (repuestos) 384.000$       403.200$       423.360$       444.528$       466.754$       
-$                  -$                  -$                  -$                  -$                  
Gerente 7.834.486$     8.226.211$     8.637.521$     9.069.397$     9.522.867$     
Administrador 7.080.874$     7.434.918$     7.806.664$     8.196.997$     8.606.847$     
Vendedor 24.398.563$   25.618.491$   26.899.416$   28.244.386$   29.656.606$   
Arriendo 480.000$       504.000$       529.200$       555.660$       583.443$       
Servicios generales 4.066.427$     4.269.749$     4.483.236$     4.707.398$     4.942.768$     
-$                  -$                  -$                  -$                  -$                  
Transporte (aquilado 2.304.000$     2.419.200$     2.540.160$     2.667.168$     2.800.526$     
Canastillas 364.800$       383.040$       402.192$       422.302$       443.417$       
Contenedores para producto 142.875$       150.019$       157.520$       165.396$       173.665$       
Pagina Web 208.000$       218.400$       229.320$       240.786$       252.825$       
Mantenimiento Pagina web 768.000$       806.400$       846.720$       889.056$       933.509$       
Comunicaciones 3.939.200$     4.136.160$     4.342.968$     4.560.116$     4.788.122$     
Promocion 4.302.950$     4.518.098$     4.744.003$     4.981.203$     5.230.263$     
-$                  -$                  -$                  -$                  -$                  
IMPUESTOS -$                  203.791$       1.072.175$     1.960.167$     3.126.467$     
AMORTIZACIÓN PRESTAMO 16.813.047$   15.412.422$   14.011.797$   12.611.172$   11.210.547$   
TOTAL EGRESOS 254.309.087$ 264.987.055$ 276.923.356$ 289.502.692$ 303.014.935$ 
SALDO FLUJO DE EFECTIVO 52.499.465$   61.872.483$   72.988.860$   85.889.541$   100.359.804$ 
DATOS PARA EL CALCULO DE LA TIR Y EL VNA
110.000.000-$                                                       52.499.465$   61.872.483$   72.988.860$   85.889.541$   100.359.804$ 
Empresa Productora y Comercializadora de Productos de Aseo
FLUJO DE EFECTIVO







Anexo 12 Indicadores financieros. 
 
 
NOMBRE DE LA EMPRESA:
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 
INVERSIÓN 110.000.000-$ TIR DEL PROYECTO
AÑO1 52.499.465$    AÑO4 85.889.541$    52%
AÑO2 61.872.483$    AÑO5 100.359.804$  
AÑO3 72.988.860$      
COSTO DE OPORTUNIDAD 0,22
VALOR PRESENTE NETO
INVERSIÓN 110.000.000-$ VPN DELPROYECTO
AÑO1 52.499.465$    AÑO4 85.889.541$    90.701.125$            
AÑO2 61.872.483$    AÑO5 100.359.804$  
AÑO3 72.988.860$     
COSTO DE OPORTUNIDAD 0,22
Empresa Productora y Comercializadora de Productos de Aseo
INDICADORES ECONOMICOS
